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VOORWOORD 
In 1999 is het PBG gestart met een onderzoek naar de optimale bedrijfsstructuur en 
bedrijfsomvang van verschillende bedrijfstypen binnen de glastuinbouw. In bijgaand 
rapport zijn de aanpak en de resultaten van dit onderzoek beschreven. 
Om het onderzoek goed te kunnen uitvoeren, is de medewerking gevraagd van een 
aantal accountantskantoren die hun klantenbestand (groten)deels in de glastuinbouw 
hebben. LTB en Accon bleken bereid om, na goedkeuring van de tuinbouwbedrijven van 
wie deze gegevens afkomstig zijn, de meest actuele bedrijfsgegevens aan te leveren. 
Samen met WLTO is ook gekeken naar de mogelijkheden van 'kleine' bedrijven, die niet 
groter kunnen of willen worden, om in de verdere toekomst toch het bedrijf te kunnen 
blijven continueren. 
Een aantal tuinders hebben vervolgens hun ervaringen op het terrein van samenwerking 
met ons willen delen, zodat collega-tuinders hiermee hun voordeel kunnen doen. 
Alle genoemde organisaties en tuinders willen we hierbij nogmaals bedanken voor hun 
bijdrage. 
C. van der Lans en J . Nienhuis 
Naaldwijk, december 2000 
SAMENVATTING 
In de tuinbouwsector, met name in de glasgroenteteelt, vindt sinds een aantal jaren een 
enorme schaalvergroting plaats. Deze schaalvergroting is ontstaan door de 
economische- en schaalvoordelen die op een groot en modern bedrijf zijn te behalen. 
Al eerder zijn onderzoeken uitgevoerd naar de relatie tussen opbrengsten en kosten en 
de bedrijfsomvang. Volgens het rapport "Kansen voor Kassen" uit 1997 ligt de optimale 
oppervlakte tussen 3 en 5 ha. Omdat sindsdien aanzienlijk meer 'grote' tot 'zeer grote' 
bedrijven zijn opgericht, is vervolgonderzoek naar de economische prestatie van zeer 
grote bedrijven ( > 3 ha) mogelijk geworden. 
Naast de algemene trend van schaalvergroting, zijn er ook bedrijven die juist niet groter 
kunnen of willen worden. Vanuit de belangbehartiging is de vraag ontstaan of er voor 
relatief kleine bedrijven toekomst mogelijk is zonder schaalvergroting. 
Het onderzoek kende de volgende doelstellingen: 
Bepalen van de positie van relatief kleine glastuinbouwbedrijven en nagaan van de 
mogelijkheden om continuïteitsperspectief te houden voor deze groep gedifferen-
tieerde bedrijven. 
Analyseren en vaststellen van de belangrijkste kenmerken van 'grote' bedrijven ( > 2 
ha) resp. 'kleine' bedrijven (<1ha) van diverse bedrijfstypen binnen de 
glastuinbouw. 
Om meer inzicht te krijgen in de positie en kwalitatieve kenmerken van het 'kleine' 
bedrijf is literatuuronderzoek verricht. Ook zijn gesprekken met deskundigen uit de 
praktijk gevoerd. Aan de hand van de verkregen informatie is geprobeerd om een 
beschrijving te maken van het 'kleine' bedrijf. 
Met diverse organisaties en personen in de sector, waaronder WLTO, accountants-
kantoren, en 'kleine' tuinders, is gesproken en nagedacht over de vraag of er toekomst 
is voor 'kleine' bedrijven (bij voortzetting van hun bedrijfsvoering). Ook is 
geïnventariseerd welke activiteiten er binnen de sector zoal plaatsvinden om deze 
ondernemers na te laten denken over het toekomstperspectief van het eigen bedrijf en 
om meer bewustwording bij 'kleine' bedrijven te bereiken omtrent dit vraagstuk. 
De bedrijfseconomische positie van relatief kleine bedrijven binnen de intensieve 
glasgroenteteelt en bloemisterij is bepaald aan de hand van gegevens over de jaren 
1997 en 1998. Dit waren bedrijfseconomische gegevens van gespecialiseerde bedrijven 
kleiner dan 1 ha, met de voorbeeldgewassen tomaat, paprika, roos of chrysant. 
In het verlengde hiervan zijn deze gegevens ook verzameld van gespecialiseerde 
bedrijven groter dan 2 ha met een van deze gewassen. Hiermee zijn vervolgens de 
belangrijkste kenmerken van kleine respectievelijk grote bedrijven en de effecten van de 
schaalgrootte op de opbrengsten en kosten vastgesteld. 
In een workshop met deskundigen (accountants en bedrijfsadviseurs) zijn tenslotte 
de resultaten van de analyses besproken en is nagegaan of deze herkenbaar zijn. Ook is 
in deze workshop gediscussieerd over de materie aan de hand van stellingen. 
Tijdens de literatuurstudie en uit de gehouden gesprekken bleek het bijzonder lastig om 
een definitie van "het kleine bedrijf" op te stellen. Verschillende partijen gebruiken 
uiteenlopende omschrijvingen en criteria voor een klein bedrijf. Deze bevatten aspecten 
als een minimum aantal SBE, of NGE, of een bepaalde bedrijfsstijl die kenmerkend is 
voor het kleine bedrijf. 
Door de algemene schaalvergroting maar ook door de diversiteit van de 'kleine' 
bedrijven dreigt de belangenbehartiging en de aandacht voor deze groep in het nauw te 
geraken. Vanwege problemen door bijvoorbeeld arbeidstijdverkorting, verhoging van de 
gasprijs of alle andere ontwikkelingen die op bedrijven afkomen, is deze aandacht echter 
niet minder noodzakelijk of minder gewenst geworden. 
Met name belangenorganisaties geven aan toekomstmogelijkheden te zien voor 
'kleine' bedrijven. Voorwaarde is wel dat deze bedrijven zich bewust gaan richten op 
bijvoorbeeld het ontwikkelen van nieuwe teelten of producten, op exclusieve producten 
(nichemarkten), biologisch geteelde producten of arbeidsintensieve gewassen. 
Ook door samenwerking tussen bedrijven ontstaan mogelijkheden. Uit uitgevoerde 
berekeningen blijkt dat er in theorie een bedrijfseconomisch voordeel van enkele 
dubbeltjes per m2 mogelijk is bij bijvoorbeeld de afzetkosten en de inkoopprijzen, en 
zelfs enkele guldens voordeel bij de kosten van duurzame productiemiddelen (afhankelijk 
van met welke dpm's wordt samengewerkt. Uit de gehouden interviews bleek dat in de 
praktijk niet zozeer economische voordelen maar vooral sociale aspecten, zoals bedrijfs-
opvolging op termijn, ziekte, vrije t i jd, vervangbaarheid, taakverdeling en meer rust 
doorslaggevend voor ondernemers zijn om te gaan samenwerken. 
Het is belangrijk om veel aandacht te besteden in de aanloop naar samenwerking. Dit is 
vooral nodig om vertrouwen in de toekomstige partner te krijgen en om goede en 
duidelijke afspraken te maken. 
Voor wat betreft de kwantitatieve analyse van de bedrijfseconomische gegevens van 
'kleine' en 'grote' bedrijven, was er slechts een beperkte hoeveelheid gegevens beschik-
baar voor het onderzoek. Door een gebrek aan gegevens van de gewassen paprika en 
tomaat is uiteindelijk alleen een analyse uitgevoerd voor roos en chrysant. Het trekken 
van conclusies diende daarom met de nodige voorzichtigheid te gebeuren. 
In zijn algemeenheid bleken in het onderzoek de opbrengsten bepalend te zijn voor de 
rentabiliteit van zowel 'grote' als 'kleine' bedrijven (roos en chrysant); naarmate de 
opbrengst hoger was, werd een beter bedrijfsresultaat behaald. Verschillen in opbrengst 
tussen de bedrijven kunnen worden verklaard door de productkwaliteit/cult ivar, de 
leeftijd van het gewas (alleen bij roos) of door de teeltwijze (belicht/onbelicht, 
intensiviteit van de teelt). De bedrijfseconomische kosten per m2 kenden aanzienlijk 
minder variatie tussen de bedrijven. De deelnemers van de workshop gaven aan dat dit 
algemene beeld zeer herkenbaar was in de praktijk. 
Van de onderzochte 'kleine' rozenbedrijven tot 1 ha had ca. tweederde in 1998 een 
negatieve rentabiliteit, met een gemiddelde van de groep van - 5 , 8 5 gulden/m2. De 
rentabiliteit van een rozenbedrijf werd vooral bepaald door de behaalde opbrengst per 
m2. Deze opbrengst is op zijn beurt weer afhankelijk van de leeftijd van het gewas 
(gewasproductiviteit) en is hoger bij jaarrondteelt. De opbrengst was ook afhankelijk van 
de productkwaliteit, van het type rozen en van de geteelde cultivar. 
De 'kleine' bedrijven met een oppervlakte groter dan 8.000 m2 teelden intensiever 
dan bedrijven kleiner dan 8.000 m2; kenmerkend waren een hoger energieverbruik, 
kapitaal- en arbeidsintensiever, en hogere overige kosten. 
Bij de 'grote' rozenbedrijven (groter dan 2 ha) heeft 5 8 % van de onderzochte 
bedrijven over 1998 een negatief bedrijfsresultaat gehaald, met een gemiddelde voor de 
groep van 0,80 gld/m2 . Ook bij 'grote' rozenbedrijven hangt een positief bedrijfs-
resultaat vooral samen met een goede productkwaliteit en cultivarkeuze en een 
volproductief gewas. Op de positief renderende bedrijven wordt vrij intensief geteeld, en 
is over het algemeen zowel assimilatiebelichting als een WK-installatie aanwezig. 
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Qua rente- en afschrijvingskosten weten 'grote' rozenbedrijven duidelijk een schaal-
voordeel te behalen; vergelijking van bedrijven rond de 3,5 ha met bedrijven van 2 à 2,5 
ha liet zien dat er door bedrijven van 3,5 ha meer geïnvesteerd was, terwij l de totale 
jaarlijkse rente- en afschrijvingskosten per m2 ongeveer gelijk bleven. 
Bestudering van de arbeidskosten maakte duidelijk dat op bedrijven rond 3,5 ha relatief 
vaker werkzaamheden worden uitbesteed aan loonbedrijven en uitzendbureaus. Op de 
kleinere bedrijven (ca. 2 tot 2,5 ha) worden werkzaamheden daarentegen vaker door 
'eigen' personeel uitgevoerd. 
Op alle onderzochte rozenbedrijven groter dan 2 ha was assimilatiebelichting 
aanwezig. Bedrijven kleiner dan 1 ha mét assimilatiebelichting behaalden een hoger 
bedrijfsresultaat en hadden hogere opbrengsten per m2 dan 'kleine' onbelichte bedrijven. 
Bedrijven met een hoger energieverbruik wisten hogere opbrengsten per m2 te 
realiseren. De hierdoor ontstane verbetering van het netto-bedrijfsresultaat compen-
seerde echter onvoldoende de extra energiekosten ten gevolge van dit hogere 
gasverbruik . 
Van de onderzochte 'kleine' chrysantenbedrijven had 7 8 % over 1998 een negatief 
netto-bedrijfsresultaat (groepsgemiddelde bedroeg - 1 0 , 5 5 gulden/m2). De hoogte van 
het netto-bedrijfsresultaat per m2 hing sterk samen met de geldelijke opbrengst per m2 
en met de productkwaliteit of geteelde cultivar. 
Met name de 'kleine' chrysantenbedrijven vanaf ca. 8 .000 m2 behaalden over 1998 
een positief resultaat. De kleinere bedrijven hadden juist een negatieve rentabiliteit over 
dit boekjaar. De teelt en bedrijfsvoering op de bedrijven vanaf ca. 8.000 m2 was 
bovendien intensiever dan op die van de kleinere bedrijven (hoger energieverbruik en 
kapitaal- en arbeidsintensiever). 
Binnen de groep 'grote' chrysantenbedrijven bestond enorm veel variatie tussen de 
onderzochte bedrijven voor wat betreft de opbrengsten, totale kosten en het netto-
bedrijfsresultaat per m2. Een relatie met de oppervlakte van het bedrijf kon niet worden 
gevonden. 
7 0 % van de onderzochte 'grote' chrysantenbedrijven behaalden over 1998 een negatief 
bedrijfsresultaat. Het gemiddelde van de groep kwam daarmee uit op - 2 , 3 5 gulden/m2. 
Een positief bedrijfsresultaat hing samen met een hoge fysieke opbrengst en meestal 
ook met een hoge prijs per tak (dankzij een goede productkwaliteit en/of dankzij een 
goede' (d.w.z. veel gevraagde of goed gewaardeerde) cultivar). Deze bedrijven kenden 
bovendien een belichte teelt. 
Naarmate chrysantenbedrijven groter zijn, waren er extra investeringen gedaan, 
zoals bijvoorbeeld assimilatiebelichting en een WK-installatie. Hierdoor waren de kosten 
voor afschrijving en rente enkele guldens hoger. De arbeidskosten per m2 waren juist 
lager op deze grotere bedrijven, waarschijnlijk mede door de aanwezigheid van een 
bosmachine waardoor minder arbeid hoeft te worden ingezet. De dan benodigde arbeid 
blijkt op deze bedrijven vaker te kunnen worden ingevuld met eigen personeel. 
Afzetkosten zijn voor grotere bedrijven relatief lager dan voor kleinere bedrijven; op 
basis van de onderzochte cijfers bleken de afzetkosten per gulden omzet bij grotere 
bedrijven lager te zijn dan bij kleinere bedrijven. Voor chrysant is dit voordeel duidelijk 
groter dan voor roos (vergelijking tussen een bedrijf van 1 en van 3 ha geeft ca. 5, resp. 
ca 1 et. voordeel per gulden omzet). 
Een van de aanbevelingen naar aanleiding van het onderzoek is dat belangenbehartiging 
voor de groep 'kleine' bedrijven zeer belangrijk is, met name vanwege de specifieke 
problemen op deze bedrijven. 
Ook zullen bedrijven zelf zich bewust moeten gaan afvragen welke richting ze opwil len. 
Voorlichting en advisering kunnen hierin mogelijk ondersteunend of begeleidend zijn. 
In toenemende mate werken grote bedrijven op bepaalde terreinen samen bijv. om 
een compleet pakket producten jaarrond te kunnen leveren aan hun directe afnemer(s)). 
Om te kunnen blijven concurreren met grote bedrijven zullen ook de 'kleine' bedrijven dit 
moeten gaan doen. 
Voor continuïteitsperspectief van zowel grote als kleine bedrijven is het wenselijk 
om aandacht te besteden aan 'ondernemerschap'. Ondernemers in de glastuinbouw 
moeten worden gestimuleerd om zich te verdiepen in hun 'ondernemerschap' en 
daaraan gerelateerde aspecten. Zonodig moet door hen verdere scholing of training in 
de benodigde ondernemersvaardigheden worden gevolgd. 
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1. INLEIDING 
1.1 ACHTERGROND VAN HET ONDERZOEK 
In de tuinbouwsector vindt een explosief toenemende schaalvergroting plaats; de laatste 
jaren worden er steeds grotere kassen nieuw gebouwd, en als de gelegenheid zich 
voordoet, kopen tuinders dikwij ls het bedrijf van de buurman erbij met het oog op de 
toekomst. Dit verschijnsel treedt vooral op in de glasgroente sector. Wanneer we de 
periode 1980-1998 bekijken, dan is de volgende ontwikkeling in de schaalgrootte te 
zien (figuur 1). 
De beschreven ontwikkeling in bedrijfsgrootte is vooral ontstaan door de economische-
en schaalvoordelen die op een groot en modern bedrijf kunnen worden gehaald. Naar 
verwachting zal de bedrijfsgrootte ook de komende jaren wel blijven toenemen, maar 
bedrijven zullen niet ongelimiteerd kunnen blijven groeien. 
0,01-O25ha 0,25-<0,50ha 0,5-1 ha 1-2,5ha 
schaalgrootte 
Figuur 1 - Figuur 1. Ontwikkeling van de schaalgrootte in de glastuinbouw in de periode 
1980-1998. Bron: Centraal Bureau voor de Statistiek. 
In diverse onderzoeken die de afgelopen jaren zijn uitgevoerd, is de relatie tussen 
opbrengsten en kosten enerzijds en de bedrijfsomvang anderzijds onderzocht (Besseling, 
1 9 9 1 ; NIBConsult, 1996; LTB, 1997). In een van de hierover verschenen 
onderzoeksrapporten, te weten het rapport "Kansen voor Kassen" (Alleblas en Mulder, 
1997), is geprobeerd de economisch optimale bedrijfsgrootte vast te stellen voor zes 
onderscheiden bedrijfstypen1. De onderzoekers komen uit op een optimale oppervlakte 
tussen 3 en 5 ha. Moeilijkheid bij genoemd onderzoek was de waardebepaling van de 
opbrengsten en kosten van relatief grote bedrijven vanwege beperkte opname van 
"grote" bedrijven in databestanden. Inmiddels zijn er meer economische gegevens 
bekend van deze bedrijven. Dit maakt vervolgonderzoek naar de economische prestatie 
1
 In het rapport Kansen voor Kassen worden zes bedrijfstypen onderscheiden, te weten: intensieve 
glasgroenten (vruchtgroenten), intensieve snijbloemen, intensieve potplanten, minder intensieve potplanten, 
minder intensieve snijbloemen, minder intensieve glasgroenten. Deze typen worden ook in diverse andere 
onderzoeken gebruikt als indeling. 
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van zeer grote bedrijven ( > 3 ha) mogelijk. De concrete vraag is of er een fysieke 
danwei natuurlijke grens ligt aan de optimale bedrijfsomvang. 
Naast de algemene trend van schaalvergroting zijn er ook bedrijven die, om welke 
reden dan ook, juist niet groter kunnen of willen worden. Ook vragen sommigen zich af 
of het voor de sector als geheel wel wenselijk is dat er een algemene schaalvergroting 
optreedt. 
Bij diverse partijen, waaronder LTO, is de vraag ontstaan of er naast de schaalvergroting 
toekomst mogelijk is voor de relatief kleine bedrijven binnen de sector die zonder 
schaalvergroting willen blijven voortbestaan. Om de discussie hierover in elk geval bij de 
'kleine' bedrijven levend te houden, organiseren de regionale standsorganisaties 
zogenaamde huiskamerbijeenkomsten en lezingen over dit item (WLTO, 1998). 
1.2 DOEL VAN HET ONDERZOEK 
Het onderzoek kent de volgende doelstellingen: 
Analyseren en vaststellen van de belangrijkste factoren welke bepalend zijn voor de 
optimale bedrijfsstructuur en bedrijfsomvang van de diverse te onderscheiden 
bedrijfstypen binnen de glastuinbouw. 
Bepalen van de positie van relatief kleine glastuinbouwbedrijven en nagaan van de 
mogelijkheden om continuïteitsperspectief te houden voor deze groep 
gedifferentieerde bedrijven. 
Tijdens het onderzoek is de eerste doelstelling t.a.v. het bepalen van de optimale 
bedrijfsstructuur en -omvang aangepast, en is de aandacht vooral gericht op kenmerken 
van 'grote' bedrijven ( > 2 ha) resp. kenmerken van 'kleine' bedrijven (<1ha) . 
De belangrijkste reden voor deze aanpassing was dat er slechts een beperkte hoeveel-
heid gegevens beschikbaar bleek te zijn. 
1.3 OPBOUW RAPPORT 
Het onderliggende rapport is als volgt opgebouwd. In hoofdstuk 2 worden de 
activiteiten beschreven die zijn uitgevoerd om de doelstellingen van het project te 
kunnen bereiken. Hoofdstuk 3 geeft een typering van relatief kleine bedrijven en gaat in 
op de bedrijfseconomische positie en de mogelijke ontwikkelingsrichtingen voor 'kleine' 
bedrijven in de sector. Vervolgens worden in hoofdstuk 4 de effecten van de schaal-
grootte op de opbrengsten en op het kostenniveau van verschillende kostensoorten bij 
relatief grote bedrijven beschreven. Een discussie over de resultaten staat in hoofdstuk 
5. De conclusies van het onderzoek en aanbevelingen voor vervolgonderzoek, 
voorlichting en dienstverlening volgen tenslotte in hoofdstuk 6. 
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2. AANPAK 
Het onderzoek is opgesplitst in twee hoofdactiviteiten, welke samenhangen met de in 
paragraaf 1.2 genoemde doelstellingen. Deze hoofdactiviteiten zijn als volgt 
geformuleerd: 
1. Analyseren van de bedrijfseconomische positie van relatief kleine bedrijven, 
gemengde bedrijven en gezinsbedrijven binnen de glasgroenteteelt en bloemisterij. 
Zoeken naar oplossingsrichtingen voor deze 'kleine' bedrijven gericht op continuïteit 
van de bedrijfsvoering. Aandacht wordt onder meer besteed aan clustering van 
afzet, mechanisatie en nutsvoorzieningen (water en energie), arbeidsintensieve 
teeltwijze en mogelijkheden van de biologische teelt. 
2. In kaart brengen van het effect van de schaalgrootte op het opbrengstniveau en het 
kostenniveau van de belangrijkste kostenposten voor verschillende bedrijfstypen. 
Bepalen van de relatie tussen de bedrijfsgrootte en de benodigde arbeidsbehoefte en 
-samenstell ing voor verschillende bedrijfstypen. 
In de paragrafen 2.1 en 2.2 wordt per activiteit beschreven welke aanpak wordt 
gevolgd. 
2.1 POSITIE EN ONTWIKKELINGSMOGELIJKHEDEN VAN KLEINE BEDRIJVEN 
Het onderzoek is deels bedoeld om meer inzicht in de positie van het 'kleine' bedrijf te 
krijgen. Hiertoe zal literatuuronderzoek worden verricht en zullen gesprekken worden 
gevoerd met deskundigen in het veld (praktijk) en bij o.a. LTO en LEI. Voor zover 
bekend bij het begin van het project wordt bij genoemde organisaties al een typering 
gehanteerd voor het begrip "klein bedrijf". Vervolgens wordt geprobeerd om een 
beschrijving te maken van 'kleine' bedrijven. Gedacht wordt aan een omschrijving met 
kenmerken als bijvoorbeeld bedrijfsgrootte, bedrijfsresultaten, type bedrijven 
(bedrijfstype, intensiteit), enz. 
Om de bedrijfseconomische positie van relatief kleine bedrijven binnen de intensieve 
glasgroenteteelt en bloemisterij te kunnen bepalen, worden bij Accountantsbureau LTB 
en Accon bedrijfseconomische gegevens van 1998 (en van 1997 voor geval van 
afwijkingen of opvallendheden in de data) verzameld van kleine, gespecialiseerde 
bedrijven met de voorbeeldgewassen tomaat, paprika, roos of chrysant. Deze gegevens 
worden in een aantal gegevenscategorieën onderverdeeld (zie Bijlage 1). 
Voor het beantwoorden van de vraag of er een toekomst mogelijk is voor 'kleine' 
bedrijven, zal worden gezocht naar oplossingsrichtingen voor deze bedrijven welke 
gericht zijn op continuïteit van de bedrijfsvoering. Nagedacht wordt over mogelijke 
oplossingen op het terrein van clustering van afzet, mechanisatie en nutsvoorzieningen 
(water en energie), arbeidsintensieve teeltwijze en mogelijkheden van de biologische 
teelt. 
Ook wordt geïnventariseerd welke activiteiten reeds plaatsvinden ten behoeve van de 
bewustwording bij ondernemers van 'kleine' bedrijven voor verbetering van het bedrijfs-
rendement en om ondernemers na te laten denken over het toekomstperspectief van het 
bedrijf. Gedacht wordt bijvoorbeeld aan activiteiten die gebeuren op initiatief van de 
bedrijven zelf of vanuit belangenorganisaties als de WLTO. 
Het plan is verder om door het houden van interviews bij 'kleine' bedrijven antwoord te 
krijgen op vragen als bijvoorbeeld "wat willen bedrijven zelf" en "wat wordt er al aan 
samenwerking gedaan (denk bijv. aan afzet (groeperen van producten), gezamenlijke 
machines) en welke ervaringen heeft men hiermee". Deze interviews zullen zoveel 
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mogelijk worden gehouden in aansluiting op de zogenaamde bewustwordingsactiviteiten 
in de sector. Bij het uitvoeren van de interviews wordt bekeken of er verschil in ideeën 
bestaat tussen de verschillende bedrijfstyperingen. 
Door het interviewen van deskundigen bij overheden, belangen- en adviesorganisaties of 
afnemers wordt in kaart gebracht hoe deze partijen de toekomst(mogelijkheden) van 
deze bedrijven zien in relatie tot ontwikkelingen in de markt. 
2.2 EFFECT SCHAALGROOTTE OP BEDRIJFSECONOMISCH RESULTAAT 
In het verlengde van activiteit 1 worden bij accountantsbureau LTB en bij Accon ook de 
bedrijfseconomische gegevens 1998 (en 1997) van bedrijven met een glasoppervlakte 
groter dan 2 ha verzameld (Bijlage 1). Binnen de bedrijfstypen waar de schaalgrootte-
ontwikkeling op dit moment het meest op gang is, te weten de Intensieve Glasgroenten 
en de Intensieve Snijbloemen, zijn hiervoor enkele voorbeeldgewassen gekozen. Het 
betreft gespecialiseerde bedrijven met als teelt tomaat of paprika, respectievelijk roos of 
chrysant. Bovendien wordt aan de bedrijven de eis gesteld dat minimaal 1 jaar 
teeltervaring met de betreffende bedrijfsgrootte is opgebouwd. 
In eerste instantie wordt aan de hand van bedrijfsdata nagegaan of, en zo ja, welk 
effect de schaalgrootte heeft op de opbrengsten en kosten van grote bedrijven. Ook 
wordt onderzocht welke andere kenmerken grote bedrijven hebben. Tenslotte wordt 
gekeken hoe de praktijk zich verhoudt tot de theorie zoals deze in de literatuur is terug 
te vinden en wordt in een workshop met deskundigen nagegaan of de resultaten van 
het onderzoek herkenbaar zijn. 
Naast de algemene bedrijfseconomische analyse wordt ook ingezoomd op het effect 
van de schaalgrootte op de arbeidsbehoefte (aantallen uren of jaren) en de 
samenstelling van de arbeidsbezetting (zoals verhouding los/vast personeel en de 




Al langere tijd vindt er in de glastuinbouw een ontwikkeling naar schaalvergroting 
plaats. De vraag is of deze ontwikkelingsrichting wel voor alle ondernemers is 
weggelegd en of deze wel altijd wenselijk is. De huidige markt en de maatschappij 
vragen tenslotte om diversiteit en snelle aanpassingen aan trends. Juist daarom menen 
enkelen dat er perspectief is voor de kleinere bedrijven (WLTO, 1998). Hierop 
aansluitend wordt in paragraaf 3.4 ingegaan op mogelijke toekomstrichtingen voor 
'kleine' bedrijven. 
Om een beeld te kunnen vormen van het 'kleine' bedrijf geeft paragraaf 3.2 allereerst 
een typering van het 'kleine' bedrijf. In paragraaf 3.3 wordt vervolgens de 
bedrijfseconomische positie van het 'kleine' bedrijf geschetst. 
3.2 BEDRIJFSTYPERING 
Het is binnen de glastuinbouwsector niet geheel duidelijk wat nu precies een 'klein' 
bedrijf is. Vaak wordt de bedrijfsgrootte als maat genomen (bijvoorbeeld het Landbouw 
Economisch Instituut (LEI) geeft de bedrijfsgrootteklassen in ha, SBE of NGE). Verder 
literatuuronderzoek levert op dat het kan gaan om bedrijven met kleine gewassen, om 
kleine sectoren zoals gemengde bedrijven, maar ook kan een gespecialiseerd bedrijf met 
een relatief kleine oppervlakte worden bedoeld (Van der Meer en du Mortier, 1998). Al 
met al is er geen eenduidige definitie van het begrip "klein bedrijf" te vinden. 
Binnen het steekproefonderzoek van het LEI worden gespecialiseerde glastuinbouw-
bedrijven van een omvang groter dan 16 NGE2 meegenomen. (Glastuinbouw)bedrijven 
kleiner dan 16 NGE zijn dus de zeer kleine bedrijven, welke veelal worden uitgeoefend 
als nevenactiviteit. De daaropvolgende grootteklasse omvat de groep bedrijven tussen 
1 6 en 40 NGE. Deze bovengrens is in principe variabel, maar meestal wordt door het 
LEI gekozen voor een waarde van 40 NGE. Soms ook kiest het LEI voor glastuinbouw 
de bovengrens van 100 NGE (LEI, 1993). 
WLTO beschouwt alle bedrijven met een maximale grootte van 500 SBE3 als klein 
bedrijf. Binnen deze groep 'kleine bedrijven' bestaan weer verschillende doelgroepen of 
2
 De NGE (Nederlandse Grootte-Eenheid) is een maatstaf voor de bedrijfsgrootte en is gebaseerd op het 
brutostandaardsaldo (bss). Het brutosaldo wordt berekend door de opbrengsten minus de directe variabele 
kosten (dit zijn kosten die varabel zijn én rechtstreeks aan een bepaald product toegerekend kunnen 
worden). In de NGE wordt het bss gecorrigeerd voor de inflatie/pri jsontwikkeling van de Bruto toegevoegde 
waarde van landbouwproducten in Nederland (Tempel en Giesen, 1992). 
Ter illustratie van deze bedrijfsgrootte-eenheid: een gespecialiseerd rozenbedrijf tussen 16 en 40(100) NGE 
heeft een glasoppervlakte tussen 796 en 1985(4964) m2 , voor een chrysantenbedrijf tussen 1327 en 
3320(8299) m2 , voor een tomatenbedri j f liggen deze grenzen tussen 995 en 2487(6219) m2 en voor een 
paprikabedrijf tussen 1109 en 2773(6933) m 2 (gebaseerd op de meest recente NGE-normering uit 1996, 
bron: www. le i .d lo .n l ) . 
De SBE (StandaardBedrijfsEenheid) is een maatstaf voor de bedri j fsgrootte. Deze nationale norm staat 
voor een bepaalde hoeveelheid genormaliseerde Netto Toegevoegde Waarde. De Netto Toegevoegde 
Waarde komt overeen met de zogenaamde Factoropbrengsten, welke weer overeenkomen met de som van 
het Netto-bedrijfsresultaat plus de Factorkosten (alle kosten voor het gebruik van de primaire 
productiefactoren grond, arbeid, kapitaal (Tempel, 1992). Een SBE staat voor ca. f l . 550, - aan toegevoegde 
waarde. 
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bedrijfsstijlen, welke per regio verschillend kunnen zijn. Als voorbeelden kunnen onder 
andere worden genoemd het Barendrechts bedrijfstype, bedrijven met ondersteunend 
glas, en bloementelers in het Westland. Het onderscheid tussen kleine en grote 
bedrijven, heeft voornamelijk te maken met een bepaalde bedrijfsstijl met de volgende 
kenmerken (WLTO, 1998): 
niet grootschalig, wel toekomstgericht 
gericht op teelt en vaktechniek 
veelal een eenmansbedrijf, geen vast personeel 
geen teelt van grote (vruchtgroente)gewassen 
In het boek "Toppers en tuinders" (Spaan en van der Ploeg, 1992) wordt een 
overzicht gegeven van de verschillende typen ondernemers en daarmee de verschillende 
bedrijfsstijlen in de glastuinbouw. 'Kleine' bedrijven vallen volgens de gemaakte indeling 
onder de categorie 'echte tuinders'. Van dit type ondernemer zeggen de auteurs dat zij 
het vak meer beoefenen zoals dat traditioneel gebruikelijk was. Op de bedrijven komen 
meerdere teelten voor, er zijn verschillende gewassen in verschillende seizoenen en 
doorgaans wordt er in de grond geteeld. Overige kenmerken van de 'echte tuinder' zijn: 
de ondernemer wil het werk zoveel mogelijk zelf blijven doen of werken met vast 
personeel. Arbeidspieken vangt hij bij voorkeur op met familiearbeid; 
doordat de ondernemer zelf betrokken is bij alle activiteiten op het bedrijf, kan hij 
gemakkelijk overzicht houden over het bedrijf; 
soms is de ondernemer wat terughoudend bij het aangaan van leningen en gaat hij 
pas investeren als er flink verdiend is; 
de ondernemer behoudt zijn flexibiliteit door de kennis van meerdere teelten op peil 
te houden; 
de ondernemer teelt de kleinere gewassen, experimenteert met nieuwe teelten of 
levert een kwaliteitsproduct in met name de arbeidsintensieve teelten. Zo probeert 
hij een eigen afzetmarkt te vinden en minder afhankelijk te worden van 
prijsfluctuaties op de markt; 
de ondernemer experimenteert ook wel met biologische bestrijding, maar legt daarop 
minder het accent. Gekozen wordt bijvoorbeeld om minder middelen te gebruiken, 
voor een betere vruchtwisseling of er wordt genoegen genomen met een hoger 
percentage uitval door ziektes en daardoor een lagere productie. 
Over gemengde bedrijven concluderen Spaan en Van der Ploeg (1992) dat de 
ondernemers vooral kiezen voor het telen van meerdere gewassen omdat dit een vorm 
van risicospreiding is en/of omdat meerdere teelten op het bedrijf afwisseling geven, 
waardoor je niet steeds hetzelfde werk hoeft te doen. Als nadeel van een gemengd 
bedrijf wordt genoemd dat de arbeidsbehoefte relatief groter is, omdat automatiseren of 
mechaniseren van arbeid nog niet rendabel is. Zowel op gemengde als op kleine 
bedrijven is de mechanisatiegraad dus veel lager dan bij grote bedrijven. 
Door de toenemende schaalvergroting dreigen de 'kleine' bedrijven in het nauw te 
raken. Bovendien is, zoals eerder gezegd, de groep 'kleine' bedrijven erg divers, 
Opmerking: Wanneer de maatstaven NGE en SBE onderling worden vergeleken, geldt het volgende. Bij de 
NGE worden alleen de directe, variabele non-factorkosten op de opbrengsten in mindering gebracht; bij de 
SBE worden ook de overige non-factorkosten van de opbrengsten afgetrokken. 
Ter illustratie van deze bedrijfsgrootte-eenheid: Een rozenbedrijf van 500 SBE komt overeen met een 
glasoppervlakte van ca. 6.530 m2, voor chrysant betekent dit een oppervlakte van ca. 13.090 m2, voor 
tomaat 10.245 m2 en voor paprika moet worden uitgegaan van ca. 10.940 m2 glasopstand (Guiking, 
1997). 
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waardoor belangenbehartiging voor deze bedrijven lastig is te organiseren. Gemengde 
bedrijven bijvoorbeeld vallen bijvoorbeeld zo'n beetje tussen de glastuinbouw en de 
open teelten in (Van der Meer en du Mortier, 1998). Toch is minder aandacht voor deze 
groep niet geheel logisch of begrijpelijk, juist omdat 'kleine' bedrijven tegen een hoop 
moeilijkheden aanlopen. Een van deze moeilijkheden is het verschijnsel 
arbeidstijdverkorting. Het verkorten van de werkweek in de CAO voor de tuinbouw 
vormt voor met name voor 'kleine' bedrijven een probleem. Het vrijgeven van de 
gasprijs geeft voor bedrijven met een lage warmtebehoefte (bijv. extensieve of koude 
teelten) en daarmee een laag absoluut gasverbruik relatief hoge productiekosten. Voor 
deze bedrijven zijn de onderhandelingsmogelijkheden over de gasprijs aanzienlijk minder. 
Deze typen teelten komen vooral op 'kleine' bedrijven vaak voor. Belangenbehartiging 
blijft daarom belangrijk voor deze groep. 
Bedrijfsstijlen zoals die door Spaan en Van der Ploeg worden onderscheiden, worden 
bepaald door de doelstellingen die de ondernemer voor zijn bedrijf heeft en de privé-
doelstellingen van de ondernemer en zijn gezin. De kwaliteit van de ondernemer wordt 
bepaald door drie kernkwaliteiten (Van Vliet et al, 1999): 
Technisch vakmanschap: groene vingers, rassenkeuze, klimaatregeling 
Managementcapaciteiten: organiseren, omgaan met personeel, logistiek, intern 
transport 
Ondernemerschap: oriëntatie buiten het bedrijf (markt en afzet), inspelen op 
maatschappelijke ontwikkelingen, oog voor ontwikkelingen in de omgeving van het 
bedrijf. 
Het wordt steeds belangrijker dat deze drie kernkwaliteiten op het bedrijf aanwezig zijn, 
eventueel verdeeld over meerdere personen. Voor 'kleine' bedrijven is dit meestal niet 
mogelijk. Daarom gelden voor een ondernemer op een klein bedrijf misschien nog wel 
zwaardere eisen dan aan een ondernemer van een groot bedrijf: het moet een 
duizendpoot zijn, flexibel, veranderingsgezind en hij moet keuzes durven maken (Van 
Vliet et al, 1999; Van der Meer en du Mortier, 1998). 
3.3 BEDRIJFSECONOMISCHE POSITIE 
3.3.1 Uitgangspunten 
In het onderzoek is de bedrijfseconomische positie van relatief kleine bedrijven (d.w.z. 
bedrijven kleiner dan 1 ha) onderzocht. In eerste instantie was het plan om te kijken 
naar gemengde en gezinsbedrijven. Tijdens de opstart van de gegevensverzameling is 
vanwege de uitvoerbaarheid uiteindelijk gekozen om het onderzoek alleen te richten op 
gespecialiseerde bedrijven met de teelt roos, chrysant, tomaat of paprika. De 
verzamelde gegevens zijn afkomstig uit de boekhoudingen van LTB en Accon, boekjaar 
1998. Bijlage 1 geeft een overzicht van de gegevens. Bij het bepalen van de kosten zijn 
de volgende aannames gemaakt: 
A. Omzet 
De omzet is volledig gebaseerd op de opbrengstprijzen van de veilingbrieven, excl. BTW. 
Van deze opbrengst moeten nog de afzetkosten (zoals veilingprovisie, fust, ed.) worden 
betaald. Eventuele opbrengsten die buiten de veiling om worden gerealiseerd, zijn niet in 
het omzetbedrag meegenomen. 
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B. Arbeidskosten 
Voor de arbeidskosten is uitgegaan van drie onderliggende soorten arbeidskosten: 
arbeidskosten van de ondernemer(s), arbeidskosten van medewerkers en werk door 
derden (loonbedrijf, uitzendbureau, ed.). Voor de laatste twee soorten arbeidskosten is 
eenvoudigweg uitgegaan van de uitbetaalde bedragen voor beide groepen. Lastiger ligt 
het met de arbeidskosten van de ondernemer; deze worden over het algemeen niet 
uitbetaald en veelal wordt niet alle door de ondernemer(s) besteedde tijd geregistreerd. 
Voor dit onderzoek is de aanname gedaan dat iedere ondernemer 1 750 uur per jaar 
maakt en worden deze uren gewaardeerd tegen een bedrag van ƒ 40, - . Hiermee komt 
het jaarsalaris per ondernemer uit op ƒ 70.000,- . 
C. Kosten duurzame productiemiddelen 
Voor wat betreft de kosten van duurzame productiemiddelen gelden de volgende 
uitgangspunten: 
• De kosten van duurzame productiemiddelen bestaan uit rente- en afschrijvings-
kosten. Beide kosten zijn afgeleid van de vervangingswaarde van het betreffende 
duurzame productiemiddel. Deze vervangingswaarden zijn mede bepaald op basis 
van de gegevens van de KWIN 1998-1999. 
• Voor het bepalen van de vervangingswaarde per onderdeel (productiemiddel) is de 
vervangingswaarde bepaald op basis van de technische ontwikkelingen die tot 
dusver hebben plaatsgehad. 
• Wanneer op een bedrijfskavel meerdere kassen van verschillende leeftijden staan, is 
ervan uitgegaan dat bij vervanging van de huidige kassen een aaneengesloten 
glasopstand in de plaats komt. 
Wanneer het huidige bedrijf op twee (of meer) kavels is gelokaliseerd, is er van 
uitgegaan dat bij vervanging opnieuw voor twee (of meer) kassen wordt gekozen. 
• Bij de teelt van roos is ervan uitgegaan dat de levensduur van het groeimedium en 
de druppelslangen gelijk opgaan met de levensduur van het plantmateriaal. Deze 
materialen worden daarom afgeschreven over een periode van 5 jaar. 
• Voor de vervangingswaarde van de WKK- of TE-installatie is uitgegaan van (de som 
van) de aanschafwaarden zoals deze op de bedrijfsbalans voorkomen. 
• Bij de teelt van de gewassen roos, chrysant en tomaat is ervan uitgegaan dat het 
drainwater gerecirculeerd wordt , waarbij het water ontsmet wordt door verhitt ing. 
In de praktijk vindt ontsmetting van drainwater bij de paprikateelt nauwelijks plaats, 
daarom zijn hiervan alleen de rente- en afschrijving bepaald wanneer nu ook al een 
ontsmettingsinstallatie op het bedrijf aanwezig is. 
Aanname specifiek voor 'kleine' bedrijven: 
• Bij bedrijven kleiner dan 1 ha zijn de rente- en afschrijvingskosten van warmte 
opslag alleen meegenomen als het betreffende bedrijf nu ook al een warmte 
opslagtank op het bedrijf heeft. 
D. Energiekosten 
De energiekosten bestaan uit de kosten voor het gasverbruik en de kosten voor 
verbruikte elektra in het boekjaar 1998. 
E. Totaal overige kosten 
Deze kosten zijn op te splitsen in specifieke kosten (bijv. gewasverzekeringen, 
plantmateriaal, eenjarig substraat, meststoffen, water, gewasbeschermingsmiddelen, 
kosten voor afvalverwerking, touw, AC-folie, e.d.), afleveringskosten, die gemaakt 
worden voor de afzet van het eindproduct, en algemene kosten (onderhoud, algemene 
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verzekeringen, autokosten, inventariskosten). De algemene kosten zijn gebaseerd op 
gemiddelde bedragen uit het Bedrijfsvergelijkend Overzicht Glastuinbouw Boekjaar 1998 
(LTB, 1999) behorende bij een bepaalde bedrijfsgrootteklasse. 
3.3.2 Resultaten 
De bedrijven die aan het onderzoek hebben meegedaan, zijn gelegen in de provincies 
Noord- en Zuid-Holland (met name het Westland, De Kring, Aalsmeer e.o., De Venen en 
Heerhugowaard) en de Bommelerwaard. De glasoppervlakte van deze bedrijven 
varieerde van 3.300 tot 10.000 m2. 
Vanwege de beperkte hoeveelheid beschikbare gegevens was het moeilijk om een 
(betrouwbare) relatie tussen verschillende variabelen te bepalen; dit leverde namelijk 
steeds een lage tot zelfs zeer lage R2 op. 
3.3.2.1 Intensieve snijbloementeelt 
Voor de analyse van de bedrijfseconomische positie van 'kleine' bedrijven binnen het 
bedrijfstype 'Intensieve Snijbloemen' is gekozen voor de voorbeeldgewassen roos en 
chrysant. Alle resultaten hebben betrekking op het jaar 1998. 
Roos 
De analyse voor het gewas roos is gebaseerd op de gegevens van 25 'kleine' 
rozenbedrijven. Vanwege de beperkte hoeveelheid beschikbare gegevens is geen 
verdere opsplitsing gemaakt naar grootbloemige, kleinbloemige resp. trosrozen. De 
resultaten van de analyse zijn weergegeven in figuur 2 en Bijlage 2. 
In figuur A1 (Bijlage 2) is te zien hoe voor bedrijven kleiner dan 1 ha de opbrengsten 
en de totale bedrijfseconomische kosten zich tot elkaar verhouden. Opvallend is dat er 
een enorm grote spreiding is in de opbrengsten per m2 voor de verschillende bedrijven 
(Bijlage 2: tabel A1): de hoogste opbrengst is 170,75 gulden/m2 (bedrijf van 5.785 m2 
met grootbloemige rozen) en de laagste opbrengst bedraagt 44,55 gulden/m2 (bedrijf 
van 7.274 m2 met trosrozen). De gemiddelde opbrengst ligt op het niveau van 112,00 
gulden/m2. Tengevolge van de* enorme spreidingen is er geen duidelijke conclusie te 
trekken uit de cijfers. Wel lijken de wat grotere bedrijven binnen de groep een hogere 
geldelijke opbrengst per m2 behalen. 
De spreiding in totale kosten is minder groot (Bijlage 2: figuur A1 en tabel A1): deze 
varieert tussen 166,90 (bedrijf van 9.400 m2 met kleinbloemige rozen) en 70,00 
gulden/m2 (bedrijf van 7.274 m2 met trosrozen), met een gemiddeld kostenniveau van 
117,80 gld/m2. De kosten per m2 lijken bovendien iets hoger dan de opbrengst per m2. 
Bij de iets grotere bedrijven in deze groep zijn de kosten hoger dan bij de kleinere 
bedrijven. 
De spreiding in het netto-bedrijfsresultaat ligt tussen + 3 0 . 1 0 gulden/m2 (bedrijf van 
6.285 m2 met grootbloemige rozen) en - 4 3 , 3 0 gulden/m2 (bedrijf van 3.300 m2) (zie 
figuur 2 en Bijlage 2: figuur A1 en tabel A1), met een gemiddelde van - 5 , 8 5 gulden/m2. 
In totaal heeft 6 8 % (17 bedrijven) van de bedrijven een negatief bedrijfsresultaat. Het 
netto-bedrijfsresultaat van de grotere bedrijven in deze grootteklasse is iets minder 
negatief als van de kleineren. 
Hoewel zo'n tweederde van de groep 'kleine' bedrijven een negatief bedrijfsresultaat 
heeft behaald, zijn er wel degelijk mogelijkheden voor deze bedrijven om toch een goed 
resultaat te kunnen halen. Nadere bestudering van de minst renderende bedrijven maakt 
namelijk duidelijk dat een belangrijk deel van deze bedrijven een lage opbrengst over 





































Figuur 2 - Effect van de bedrijfsgrootte op het Netto-bedrijfsresultaat bij relatief 'kleine' 
rozenbedrijven (n = 25 bedrijven). 
hetzelfde of het voorgaande jaar, waardoor het gewas in 1998 nog niet vol-productief is 
geweest. (De jaren na 1998 zal waarschijnlijk een aanzienlijk beter resultaat op deze 
bedrijven worden gehaald.) Een andere oorzaak is dat een deel van deze bedrijven een 
zogenaamde koude teelt heeft (waarbij het gewas in de winterperiode in rust komt en 
dus non-productief is). Bij deze koude teelten zijn wel voor het gehele jaar de 
arbeidskosten van de ondernemer(s) meegenomen in de kostenberekening voor het 
bedrijf, maar hier staan geen opbrengsten in de wintermaanden tegenover. (Opmerking: 
Voor deze ondernemers is het wel mogelijk om het hoofd boven water te houden door 
bijvoorbeeld in de wintermaanden buiten het bedrijf betaald werk te verrichten.) 
Wanneer de meest positief renderende bedrijven nader worden bekeken, blijkt dat deze 
bedrijven bij een gemiddelde fysieke opbrengst wel een hoge geldelijke opbrengst 
hebben weten te realiseren (ze hebben dus een goede productkwaliteit en/of een goede 
cultivar) of dat de fysieke productie van het bedrijf op een hoog niveau ligt. 
Figuur A2 in Bijlage 2 geeft weer hoe de totale kosten per bedrijf zijn verdeeld over de 
verschillende kostensoorten. Zowel in de kosten van de duurzame productiemiddelen 
alsook in de energiekosten en de arbeidskosten is veel spreiding tussen de bedrijven (zie 
ook tabel A1). Hiervoor is niet direct een verklaring te geven. 
Bij alle onderscheiden kostensoorten lijken deze hoger zijn voor de wat grotere 
bedrijven dan voor de kleinere bedrijven in de onderzochte groep. Anders gezegd lijkt er 
op grotere bedrijfjes intensiever te worden geteeld (een hoger energieverbruik, wat kan 
duiden op het verhogen van de productie, en ook een kapitaal- en arbeidsintensievere 
teelt). 
De inzet van arbeid blijkt nog eens uit figuur A3 (Bijlage 2). Hierin is te zien dat de 
arbeidskosten bij grotere bedrijfjes gemiddeld hoger zijn. De inzet van de ondernemer 
neemt per m2 sterk af. Daarentegen wordt een (relatief en absoluut) steeds grotere 
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hoeveelheid vreemde arbeid ingezet, en zelfs in die mate dat de totale arbeidskosten 
toenemen. 
De hogere energiekosten per m2 bij de grotere bedrijven wordt veroorzaakt door een 
hoger gasverbruik per m2 (voor een deel van de bedrijven door de aanwezigheid van een 
WK-installatie), terwij l de kosten van elektra per m2 juist lager zijn (figuur A4 , Bijlage 2). 
De overige kosten per m2 zijn hoger bij de wat grotere bedrijven (figuur A5 , Bijlage 
2). Een verklaring hiervoor is waarschijnlijk enerzijds de hogere afleveringskosten (buiten 
de verwachtingen om), en anderzijds hogere algemene kosten (o.a. onderhoudskosten, 
WK-installatie) en meer specifieke kosten (gewasbeschermingsmiddelen, meststoffen, 
e.d.). 
Chrysant 
Van het gewas chrysant waren de gegevens van 9 'kleine' bedrijven beschikbaar. De 
resultaten van de analyse zijn weergegeven in figuur 3 en Bijlage 3. 
Figuur B1 en tabel B1 (zie Bijlage 3) geven een beeld hoe de opbrengstniveaus voor 
'kleine' chrysantenbedrijven liggen. Er is een redelijk grote spreiding in de data (tabel 
B 1 , Bijlage 3); de hoogste opbrengst bedroeg 136,05 gulden/m2 (glasoppervlakte 8.820 
m2), terwij l de laagste ui tkwam op 75,70 gulden/m2 (7.235 m2). Gemiddeld was de 
opbrengst 108,60 gulden/m2 voor de gehele groep. De opbrengst per m2 is voor de 
grotere bedrijfjes hoger dan bij de kleineren in de groep. 
De kosten per m2 varieerden van 127,20 gulden/ m2 (8.820 m2) tot 96,25 
gulden/m2 (9.472 m2). De kosten van de kleinere bedrijven zijn iets lager dan die van 
hun grotere collega's. Gemiddeld lagen de totale kosten voor 1998 voor deze bedrijven 
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Figuur 3 - Effect van de bedrijfsgrootte op het Netto-bedrijfsresultaat bij relatief "kleine 
chrysantenbedrijven (n=9 bedrijven) 
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De spreiding voor wat betreft het netto-bedrijfsresultaat loopt uiteen van + 8 , 8 5 
gulden/m2 (bedrijf van 8.820 m2) tot - 2 1 , 6 0 gulden/m2 (bedrijf van 7.235 m2) (figuur 8 
en Bijlage 2: figuur B1 en tabel B1). 7 8 % (7 bedrijven) van de groep bedrijven heeft een 
negatief netto-bedrijfsresultaat. Het gemiddelde van de groep komt daarmee uit op -
11,00 gulden/ m2. Binnen deze groep 'kleine' bedrijven weten de grotere bedrijven een 
beter (soms zelfs positief) resultaat per m2 te halen dan hun kleinere collega's. Verdere 
bestudering van de positief renderende bedrijven laat ook zien dat op deze bedrijven een 
wat hogere opbrengst per m2 wordt behaald. Dit komt door een hogere productprijs bij 
een normale tot lage fysieke opbrengst; deze bedrijven zijn blijkbaar in staat om een 
hoge productkwaliteit te produceren, of hebben een 'betere' cultivar (en daarmee 
bloemkleur) gekozen. De meest negatieve scorende bedrijven hebben daarentegen wat 
lagere opbrengstcijfers t .o.v. hun collega's. Om dus toch een goed bedrijfsresultaat te 
behalen, is het belangrijk om een zo hoog mogelijke opbrengst te realiseren. 
Wanneer we de totale kosten per m2 nader bekijken, zien we dat alle soorten kosten 
wat hoger zijn bij de grotere bedrijven als bij de kleinere bedrijven in de onderzochte 
groep 'kleine' chrysantenbedrijven. Een uitzondering hierop vormt de post 'overige 
kosten', deze zijn volgens figuur B2 (Bijlage 3) juist lager bij de wat grotere bedrijven. 
De spreiding per kostentype is tussen de bedrijven onderling niet zo groot (Tabel B I , 
Bijlage 3). Uit de gegevens kan worden afgeleid dat de wat grotere bedrijven intensiever 
telen. 
De arbeidskosten zijn verder uitgesplitst in figuur B3 van Bijlage 3. De inzet van de 
ondernemer per m2 is op de grotere bedrijven aanzienlijk lager dan bij de kleinere 
bedrijven. Zijn aandacht moet tenslotte over meer vierkante meters worden verdeeld. Er 
wordt daarom meer vreemd personeel ingezet, naar verhouding vooral ingevuld middels 
'werk door derden'. 
Ook de energiekosten per m2 zijn bij grotere bedrijven hoger. De aanwezigheid van 
assimilatie belichting en bij sommige bedrijven ook een WK-installatie zorgen voor een 
hoger gasverbruik en een hoger elektriciteitsverbruik per m2 (figuur B4, Bijlage 3). 
Het totaal aan overige kosten per m2 blijkt, anders dan bij roos, kleiner te zijn bij de 
grotere bedrijfjes (figuur B5, Bijlage 3). Vooral de specifieke kosten (zoals 
gewasbeschermingsmiddelen, meststoffen, etc.) zijn bij deze bedrijven aanzienlijk lager. 
3.3.2.2 Intensieve Glasgroenten 
Voor het bepalen van de bedrijfseconomische positie van 'kleine' bedrijven binnen het 
bedrijfstype 'Intensieve glasgroenten' zijn de gegevens van gespecialiseerde tomaten-
en paprikabedrijven verzameld. Tijdens het verzamelen van de benodigde data bleek er 
van beide gewassen onvoldoende gegevens beschikbaar te zijn. Daarom is besloten dit 
deel van het onderzoek niet uit te voeren. 
3.4 OPLOSSINGSRICHTINGEN GERICHT OP CONTINUÏTEIT VAN DE 
BEDRIJFSVOERING 
Uitgaande van de verschillende ontwikkelingen die binnen de sector plaatsvinden, is het 
voor tuinbouwbedrijven noodzakelijk om op de een of andere manier op deze 
ontwikkelingen in te spelen en zich bewust bezig te gaan houden met de toekomst van 
het bedrijf. Dit wi l zeggen dat ieder bedrijf, klein of groot, bewust moet gaan kiezen 
voor een bepaald marktsegment of een bepaald product. Wie hier niet bewust mee 
bezig is, is op termijn ten dode opgeschreven (Van der Meer en du Mortier, 1998). 
Vanuit de overheid bestaan in elk geval geen stimuleringsregelingen of subsidies die 
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nadrukkelijk tot doel hebben om het 'kleine' bedrijf te ondersteunen bij de verdere 
ontwikkeling met de bestaande, vaste oppervlakte. 
Globaal zijn er voor bedrijven twee opties te onderscheiden. De eerste optie betreft 
het aanpassen van het bedrijf aan de teelt. Hiervoor valt te denken aan 
schaalvergroting. Voor lang niet alle ondernemers bestaan echter mogelijkheden om het 
bedrijf te vergroten. Bedrijven kunnen hierin beperkt worden door technische oorzaken 
(er is bijvoorbeeld geen verdere uitbreiding mogelijk op de huidige locatie of er is een 
beperking in de bedrijfsuitrusting (zoals schuur, ketel, etc)) of de bedrijven zijn beperkt 
in hun mogelijkheden om uit te breiden door financiële oorzaken. 
De tweede optie is het aanpassen van de teelt aan het bedrijf. Te denken valt 
bijvoorbeeld aan het ontwikkelen van nieuwe teelten of producten, of het telen van 
arbeidsintensieve gewassen of exclusieve producten. 
In deze paragraaf wordt ingegaan op de mogelijkheden die 'kleine' bedrijven met een 
gelimiteerde bedrijfsomvang hebben om ook in de toekomst te kunnen blijven voort-
bestaan. 
Sinds 1998 organiseert de WLTO voor haar leden een serie bijeenkomsten met als 
thema "Perspectief zonder schaalvergroting". In deze bijeenkomsten staat de vraag 
"welke mogelijkheden zijn er voor het 'kleine' bedrijf" centraal. Ingegaan wordt op een 
drietal thema's te weten: 
1 ) de teler en zijn bedrijf 
2) markt en afzet 
3) samenwerking 
De bijeenkomsten worden in de regio gehouden (verspreid over Noord- en Zuid-Holland, 
het werkgebied van WLTO) en hebben een eenmalig karakter. Per keer nemen ca. 10 
tot 15 telers deel aan de bijeenkomst, zodat onderlinge discussie beter mogelijk is. 
Deelnemers zijn leden van WLTO met glas-, open teelten of een combinatie van beiden. 
De maximale bedrijfsgrootte van de bedrijven ligt op ca. 500 SBE. 
In 1998 hebben 125 telers deelgenomen aan de bijeenkomsten, in 1999 waren er in 
totaal 116 aanmeldingen. De totale doelgroep voor deze bijeenkomsten bestaat uit ca. 
3700 à 3800 bedrijven. 
Als vervolg op de eenmalige bijeenkomsten kunnen de deelnemers zich inschrijven voor 
kleine workshops waarin uitgebreider op het betreffende thema in combinatie met het 
eigen bedrijf wordt ingegaan. In 1998 was de respons voor deze workshops als volgt: 
De teler en zijn bedrijf 





In 1999 zijn deze workshops door onvoldoende respons niet doorgegaan. 
In de volgende subparagrafen wordt aan de hand van informatie uit de WLTO-
bijeenkomsten, verschillende literatuurbronnen en uitgevoerde berekeningen dieper op 
elk van deze drie thema's ingegaan. 
3.4.1 De teler en zijn bedrijf 
Bij het nemen van beslissingen is het uitermate belangrijk dat de ondernemer zich 
bewust is van waar hij naar toe wil met zijn bedrijf. Hij zal zich daarom eerst moeten 
afvragen wat hij zelf eigenlijk zou willen met zijn bedrijf en waar zijn sterke en zwakke 
punten liggen. 
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Aandachtspunten / conclusies: 
/ De ondernemer dient zelf te bepalen waar hij met zijn bedrijf heen wi l ; 
Het proces moet daar worden beïnvloed waar het te beïnvloeden valt; 
Strategie lijkt op oorlog voeren: ga in de aanval, niet in de verdediging (oftewel: 
als ondernemer moet je niet afwachten wat anderen doen, maar zelf 
ondernemen!!); 
Het perspectief voor een bedrijf zonder schaalvergroting wordt niet alleen bepaald 
door de (verwachte) rentabiliteit, maar ook of de ondernemer zich gelukkig voelt in 
de nieuwe situatie. Als iemand op een klein bedrijf juist prettig werkt, moet hij niet 
zomaar naar een groter bedrijf gaan. Het kan zelfs zo zijn dat in bepaalde gevallen 
het financieel resultaat lager uitvalt dan is berekend, omdat de ondernemer niet de 
juiste managementkwaliteiten hiervoor heeft. (Honkoop 1999) 
• 
Wanneer zich de mogelijkheid voordoet van herstructurering in de nabije omgeving van 
het eigen bedrijf, dan is het altijd verstandig om de bedrijfsvorm (d.w.z. de lengte-
breedte verhouding) te verbeteren. In veel gevallen gaat het om een samenwerking 
tussen en met buren. Meestal zijn er ook mogelijkheden om dan een (kleine) uitbreiding 
van het bedrijf te verkrijgen. 
Ter illustratie het voorbeeld in tabel 1 van een bedrijf dat de gelegenheid krijgt om van 
lang en smal te veranderen naar een meer vierkante vorm. 
Aandachtspunten / conclusies: 
/ Verbeteren van de bedrijfsvorm (lengte-breedte verhouding) geeft ongeveer een 
zelfde toename in bedrijfsresultaat als vergroting van de bedrijfsoppervlakte; 
Tabel 1 - Overzicht van de kosten van twee even grote bedrijven met verschillende 
bedrijfsvormen (weergegeven in guldens per m2> 
Kosten afschrijving en rente: 
Prijsverschil in investeringen: 
- Kas : f l . 3.00 
- Verwarming: f l . 0.50 
- Overige dpm : f l . 1.50 
Totaal : f l . 5.00 / m2 
Jaarkosten à 1 8 % 
Verschil in energie behoefte: 
Energiebehoefte (%) 
50 m3 gas per m2 à f l . 0,25 = f l . 12,50 
- 3% is f l . 0,40 
Verschil in arbeidsbehoefte (fictief) 
Verschil in padoppervlakte: ca. 250 m2 
opbrengstderving: 
opbrengsten : f l . 80,- per m2 
plantafh. kosten : f l . 40, - per m2 
opbrengstderving : f l . 40 , - per m2 
totaal is dit f l . 10 .000 ofwel f l . 1,00 per m2 glas. 
Totaal verschil (per jaar per m2) 
Kas 60 m breed 
(60 x 170 m) 
f l . 0 ,90 
103 
f l . 0 ,40 
f l . 1,00 
f l . 1,00 
f l . 3,30 
Kas 120 m breed 
(120 x 85 m) 
100 
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3.4.2 Markt en afzet 
Voor iedere ondernemer is het moeilijk om alleen de afzet van zijn product te verzorgen. 
Dit geldt zelfs voor grote tot zeer grote bedrijven. De laatste jaren valt op dat bedrijven 
niet langer meer alleen de markt opgaan maar gezamenlijk de markt gaan bewerken. 
Hiervoor worden in enkele gevallen bijvoorbeeld telersverenigingen opgericht. Voor de 
groenteteelt is dit het duidelijkst. 
In de afzetwereld, en dan met name de veilingen, komt het principe kostenmaker -
kostendrager steeds sterker naar voren. De ondernemers met een lage afzet betalen 
procentueel meer voor de afzet (m.n. door de veilingen) dan hun collega die een groot 
bedrijf heeft en daarmee een hoge geldelijke omzet. Dit is een belangrijke bedreiging 
voor 'kleine' bedrijven. In de afzet en bij het vermarkten van de producten zal 
samenwerken, op dit onderdeel, daarom een belangrijke plaats kunnen krijgen. Gevolg 
van samenwerken is wel dat de ondernemer een gedeelte van zijn zelfstandigheid zal 
kwijtraken en dat hij tot goede afspraken moet komen met zijn collega. Bovendien zitten 
ook aan samenwerking kosten verbonden. Paragraaf 3.4.3 gaat hier verder in op dit 
onderwerp. 
Een sterk punt van 'kleine' bedrijven is dat ze flexibel kunnen zijn en daarmee 
mogelijkheden hebben om op de markt in te spelen. Dit blijkt ook in de praktijk het geval 
te zijn; juist 'kleine' bedrijven ontwikkelen nieuwe teelten, terwij l deze drang veelal bij 
de grotere ondernemingen (m.n. groenteteelten) ontbreekt. Dit maakt zelfs dat 'kleine' 
bedrijven onmisbaar zijn voor de totale sector (Van der Meer en du Mortier, 1 998). 
Ook Nico van Ruiten, voormalig tuinbouwvoorzitter van de WLTO, is er zeker van dat er 
een toekomst is voor goed geleide 'kleine' ondernemingen. "Deze bedrijven zijn 
onmisbaar als 'kraamkamer' voor nieuwe teelten. Het hebben van een klein bedrijf als 
'way of life' heeft daarentegen in de tuinbouw geen toekomst," aldus van Ruiten (Van 
der Meer en du Mortier, 1998). 
Mogelijkheden voor 'kleine' bedrijven op het terrein van markt en afzet liggen 
bijvoorbeeld bij het produceren voor niches in de markt (denk aan de teelt van 
biologische producten (Kramer et al., 2000)) , servicegerichte afzet en het leveren van 
maatwerk. 'Kleine' bedrijven moeten zich richten op producten met een toegevoegde 
waarde (Van Bergen, 1997). Opgemerkt moet worden dat deze mogelijkheid slechts 
geldt voor een beperkt aantal bedrijven (voor potplanten nog meer dan voor 
snijbloemen). 
Gezien de schaarste die er momenteel op de arbeidsmarkt is, is ook het telen van 
producten met een zogenaamde arbeidsintensieve teeltwijze niet voor elk klein bedrijf 
een optie. Alleen voor bedrijven waar voldoende (eigen) arbeid aanwezig is, kan het een 
mogelijkheid zijn. 
Aandachtspunten / conclusies: 
/ Probeer als schakel teelt aansluiting te krijgen bij de volgende of vorige schakel in 
de keten, zodat je over de schakels heen een optimaal rendement kunt realiseren; 
/ De bedrijfsomvang is een gegeven, en daarmee ook de beperkte productie van het 
bedrijf. 'Kleine' bedrijven kunnen deze beperkte productie als een sterke 
eigenschap gebruiken, bijvoorbeeld door te handelen volgens een of meerdere van 
de volgende uitgangspunten: 
• richting leveranciers uitgangsmateriaal: 
De kracht van 'kleine' bedrijven ligt in het telen van nieuwe soorten, arbeids-
intensieve soorten, teelttechnisch gecompliceerde soorten of specialty's. Maak 
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de leveranciers duidelijk waarom zij een bepaald ras bijvoorbeeld alleen aan jou 
en voor een lagere prijs moet verkopen (laat de meerwaarde zien); 
• richting marktplaats (middel): 
Mogelijke marktplaatsen zijn onder andere de veilingen (groot / klein), het 
bemiddelingsbureau, afzet via contracten. Kies in elk geval het middel dat bij je 
bedrijf past. 
Probeer bij de bestaande klant zoveel mogelijk af te zetten; het maken van 
nieuwe klanten kost veel geld, en teleurgestelde klanten kosten nog meer geld. 
Daarom is het beter om op bestaande klanten te richten. Lees bijvoorbeeld de 
vakbladen van je afnemer, zodat je weet wat de afnemer belangrijk vindt. Maak 
hier gebruik van bij de afzet van je product; 
• richting klant: 
Zorg allereerst dat je de behoeften van je klanten kent. Geef ook aan wat je 
allemaal kunt leveren en probeer extra service te geven. 
Geef naar je klant toe het onderscheidend vermogen aan. Maak ook duidelijk 
waarom je een bepaalde meerprijs (marge) wilt krijgen. Als je dit niet doet, 
loopt de afnemer zelf met de hogere marge weg; 
• historie -> reputatie: 
De historie die je als bedrijf hebt, bepaalt in grote mate de reputatie van het 
bedrijf en daarmee de mogelijkheden in de markt. Daarom: "Doe wat je zegt, 
en zeg wat je doet" ; 
•/ Ook exclusieve producten kunnen na verloop van tijd 'buikproducten worden4 . 
Telkens opnieuw zal daarom tijdig moeten worden omgeschakeld naar een nieuw 
product met hoge toegevoegde waarde. Probeer tenminste om in het begin de 
marge op het product te pakken, zoek daarna weer iets nieuws. 
3.4.3 Samenwerking 
De laatste jaren zijn veel tuinders bezig in samenwerkingsverbanden. Deze variëren van 
samenwerking tussen twee buren tot grote groepen gelijkgestemde tuinders in de vorm 
van telersverenigingen. De terreinen waarop samengewerkt wordt, zijn heel divers: van 
afzet en gezamenlijk sorteren tot energievoorziening en zelfs de teelt toe. Soms zelfs 
wordt de keuze gemaakt voor het samenvoegen van het gehele bedrijf. Deze paragraaf 
gaat in op de verschillende aspecten van samenwerking en de ervaring die adviseurs en 
tuinders zelf met samenwerking hebben. Er is bewust voor gekozen om niet stil te staan 
bij de samenwerkingsvormen 'telersvereniging' en 'familieverbanden' (vader-
zoon/dochter, broers, e t c ) , omdat hierover al veel bekend is. 
3.4.3.1 Literatuur 
Samenwerking is niet alleen van deze t i jd. Al in de 70'er jaren speelde het 
onderwerp in de glastuinbouw. Bovendien bestond er toen een subsidieregeling ten 
behoeve van samenwerkingsverbanden in de agrarische sector. Redenen voor 
samenwerking lagen voor de tuinders destijds in de sfeer van: 
voordelen van het schaalgrootte-effect 
voor uitbreiding benodigde financiering is gemakkelijker te realiseren 
sociale redenen: vervangbaarheid bij vakantie of ziekte en dus beter continuïteit 
4
 Of een exclusief product verandert in een 'buikproduct is onder meer afhankelijk van de grootte van de 
markt(vraag), de moeilijkheid om het product te telen, de hoeveelheid benodigde arbeid (arbeidsintensiviteit) 
en de beschikbaarheid van plantmateriaal. 
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gemakkelijker en prettiger werken in een grote groep 
verdeling van de aansprakelijkheid en risicospreiding door meerdere teelten 
oplossen van problemen door gezamenlijk overleg 
specialisatie in functies binnen het bedrijf, waardoor deze beter kunnen worden 
uitgeoefend 
Deze redenen worden ook door Bleijenberg en Hendrix (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg 
en Hendrix, 1974) in de literatuur teruggevonden (zie 'Redenen voor samenwerking'). 
Met name sociale motieven speelden in deze periode een rol bij de keuze voor samen-
werking; de te verwachten economische motieven beïnvloeden deze beslissing maar 
weinig, alhoewel men wel besefte er zeker niet minder van te worden (Hendrix, 1973). 
In 1970 werd een werkgroep opgericht die tot doel had om onderzoek te verrichten 
naar de mogelijkheden van samenwerking tussen bedrijven in de sector. Het probleem 
dat zich veelal in die periode voordeed was dat bedrijven onvoldoende nadachten over 
het bedrijfsbeleid en de doelstelling van de samenwerking. De betrokken partijen 
realiseerden zich in de praktijk onvoldoende wat ze met de beoogde samenwerking 
wilden bereiken, wat de organisatorische gevolgen van samenwerking waren en er werd 
te weinig aandacht besteed aan de doelstelling van de te vormen organisatie. 
Doelstelling van de samenwerking 
Als aan het vaststellen van de doelstelling onvoldoende aandacht wordt besteed, 
ontstaan hiervan in de loop van de ontwikkeling van de samenwerkingsvorm 
voortdurend nadelige gevolgen (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg en Hendrix, 1974). 
De volgende fasen moeten daarom bewust worden doorlopen: 
1. wat is de aanleiding voor de samenwerking 
2. hoe komt de samenwerking tot stand 
3. wat is de doelstelling van de samenwerking 
4. wat wil het bedrijf bereiken dat door de samenwerking ontstaat (ingeval van 
beoogde verbetering van het bedrijfsresultaat: kosten/omzet inschatten) 
5. welke organisatiestructuur moet worden toegepast om de gestelde doelen te 
realiseren 
6. wie geeft leiding (verdeling van de leidinggevende taken?) 
7. welk systeem van leidinggeven wordt toegepast 
8. welk informatiesysteem zal worden gekozen (t.b.v. het volgen van de voortgang) 
De aanleiding of de probleemstelling is bepalend voor het doel van de samenwerking. 
Een verschil in doelstelling kan er toe leiden dat de samenwerking in een later stadium 
van de ontwikkeling weer terugvalt op de individuele bedrijfsvoering en alle voorgaande 
activiteiten voor niets zijn geweest (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg en Hendrix, 1974). 
Redenen voor samenwerking 
Redenen voor samenwerking zijn behoorlijk divers: gevoelde bedreiging van de 
continuïteit, onvoldoende financieringskracht, te kwetsbaar teeltplan, te zwak in 
technisch / commercieel / beheertechnisch opzicht (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg en 
Hendrix, 1974). 
Op een klein bedrijf komen veel taken bij de ondernemer terecht, waardoor deze dikwijls 
niet in de gelegenheid komt om zich te verdiepen in de verschillende ontwikkelingen. Dit 
heeft tot gevolg dat het bedrijf vaak niet kan meeprofiteren van de algemene 
economische ontwikkel ing. In het geval van samenwerking kan door specialisatie van de 
betrokken ondernemers in een of meerdere taken een beter leidinggeven ontstaan. 
Als mogelijke aanleidingen voor samenwerking noemen de auteurs: 
financiële functie (investeringen mogelijk maken, geld kunnen lenen) 
teelttechnische functie 
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personele functie (besparen arbeidskosten, verhoging kennisniveau, deskundigheid 
en ervaring) 
administratieve functie (bij uitbreiding zal meer naar cijfers gekeken moeten worden, 
taken en handelingen moeten worden gepland en gecontroleerd; door samenwerking 
en taakverdeling wordt een goede uitvoering van deze functie mogelijk) 
commerciële functie (afzet, gezamenlijke inkoop) 
beheertechnische functie (nadenken over beleid lange termijn, beheersing van 
prestaties door te kijken naar cijfers/registraties, het delegeren van het werk) 
sociale en psychologische motieven (vervangbaarheid bij ziekte en vakantie of vrije 
t i jd, gezamenlijk moeilijke beslissingen kunnen nemen) 
Het al dan niet samengaan van bedrijven moet niet alleen beoordeeld worden op een 
verbetering van het resultaat (rentabiliteit), maar ook op het vermijden van slechtere 
resultaten op korte of lange termijn, waardoor het voortbestaan van het bedrijf in gevaar 
komt. Samenwerking moet leiden tot mogelijkheden, die elk van de afzonderlijke 
bedrijven nooit zou kunnen behalen! 
Traject van samenwerking 
Wanneer twee of meerdere bedrijven besluiten om te gaan samenwerken, stelt dit de 
volgende voorwaarden aan de betrokken partners (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg en 
Hendrix, 1974): 
bereidheid tot samenwerking 
onderling vertrouwen 
bedrijfsomstandigheden (financieel en qua niveau) mogen bij voorkeur niet teveel 
uiteenlopen 
men moet gelijktijdig met de samenwerking kunnen beginnen 
er moet een goede taakverdeling tussen de partners mogelijk zijn 
capaciteiten en bereidheid zich volledig in te zetten 
soepel karakter hebben en ruimdenkend zijn om conflicten te overbruggen en uit te 
praten 
bereidheid om een stuk zelfstandigheid en beslissingsvrijheid betreffende de 















Figuur 4 - Te nemen stappen bij de invoering van een samenwerkingsvorm 
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Uit het onderzoek kwam verder naar voren dat voor een goede totstandkoming van de 
samenwerking een aantal stappen moeten worden doorlopen. Deze stappen zijn 
schematisch weergegeven in Figuur 4 : 
1. Er moet bereidheid zijn bij de ondernemers om tot een vorm van samenwerking te 
komen 
2. Hieruit moet een gezamenlijk gesprek ontstaan 
3. Na deze besprekingen moeten (de voordelen van) de samenwerking cijfermatig 
worden onderbouwd 
4. Op basis van deze informatie moeten de mogelijkheden van de gekozen 
samenwerking worden onderzocht 
5. Voor het realiseren van de samenwerking moet een plan van te nemen activiteiten 
worden opgesteld 
6. Voor het slagen van het plan zal tijdens de uitvoering ervan met een bepaalde 
regelmaat contact moeten worden gelegd met de partners zodat deze op de hoogte 
blijven van de voortgang van de acties uit het plan 
7. Verwezenlijken van het gezamenlijk opgestelde plan, zodat de gewenste 
veranderingen worden aangebracht. 
Bij de voorbereiding van de nieuwe samenwerking moet, afhankelijk van de mate van 
samenwerking, met de volgende onderwerpen rekening gehouden worden: 
gebieden van samenwerking 
financiële en juridische structuur 
tijdsduur en opzeggingstermijn (m.n. belangrijk bij gezamenlijke investeringen) 
startdatum 
regels voor onderhoud van gebouwen en kassen 
inbreng van geldmiddelen 
verantwoordelijkheden en bevoegdheden van de partners 
risico van arbeidsongeschiktheid 
mogelijke toetreding van anderen 
afwikkeling bij beëindiging van het contract 
belangen van nabestaanden en voortbestaan van het bedrijf in het geval van 
vroegtijdig overlijden van een der vennoten 
wijzigingen in de overeenkomst en de schriftelijke vastlegging daarvan 
positie van het personeel dat in dienst van de samenwerking komt 
winst- en kostenverdeling 
arbeidstijd en vrije dagen 
toe te kennen rente over het vermogen waarmee elke partner deelneemt 
boekjaar en de bepaling van fiscale aard 
hoogte van het te betalen salaris aan iedere vennoot 
De daadwerkelijke samenwerking: veranderingen in bedrijfskarakter en 
verantwoordelijkheden 
Het belangrijkste punt bij het samengaan is er voor te zorgen dat de leiding van de 
samenwerkingsvorm enthousiast en bereid blijft om de gestelde doeleinden te realiseren. 
In de beginfase is het daarom gewenst dat de onderneming intensief door een externe 
deskundige wordt begeleid. Gebeurt dit niet, dan gaat men op de oude voet verder en 
komt er van de opgestelde plannen weinig terecht (Hendrix, 1973). 
Het nieuw te vormen bedrijf moet een ander karakter krijgen. Deze dient een 
ontwikkeling door te maken van de pioniersfase (improvisatiefase) naar de 
differentiatiefase (coördinatie, scheiding van functies en het gebruik van 
beheerstechnieken voor het toekomstig beleid, de uitvoering en de controle op de 
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bedrijfsvoering). Bij deze ontwikkeling geldt als uitgangspunt het voortbestaan van de 
samenwerkingsvorm op lange termijn (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg en Hendrix, 1974). 
Bij het samengaan of samenwerken door bedrijven vindt een verandering van de 
'macht ' plaats. Had bij de individuele bedrijfsvoering de tuinder de verantwoordelijkheid 
voor het totale beleid, bij het samengaan moeten gezamenlijk de beslissingen worden 
genomen, uitvoering, controle worden verricht en zullen de belangrijkste bedrijfsfuncties 
moeten worden verdeeld over de partners. Voor de verantwoordelijkheden betekent dit 
dat ieder verantwoordelijk is voor de uitoefening van zijn eigen functie. Daarnaast is 
men gezamenlijk verantwoordelijk voor het totale beleid. 
Ook de medewerkers zullen volledig achter de gestelde doelen moeten staan. Samen 
met hen zal uiteindelijk de realisatie ervan tot stand moeten komen. 
Al na het vaststellen van de doelen van de samenwerking, is het belangrijk om de 
medewerkers op de verschillende bedrijven erbij te gaan betrekken. Hiertoe zullen ze 
regelmatig bij de opzet van het ontwikkelingsplan moeten worden betrokken. In 
bijvoorbeeld een maandelijks terugkerende vergadering met het personeel, waarin de 
voortgang en de behaalde resultaten van het ontwikkelingsplan worden besproken. Dit 
motiveert de medewerkers sterk in het realiseren van de gezamenlijk opgestelde doelen. 
Voordelen van samenwerking 
In de jaren '70 is ook onderzocht of samenwerkende tuinders na de ervaringen met 
samenwerking toch liever zelfstandig ondernemer zouden willen zijn (Bleijenberg en 
Hendrix, 1974). In zijn algemeenheid bleek dit niet het geval te zijn. Als voordelen van 
de samenwerking werden door de tuinders genoemd: 
meer mogelijkheden tot bedrijfs- en inkomensvergroting 




minder risico door spreiding. 
Deze lijst kan worden aangevuld met (Bleijenberg, 1977; Bleijenberg en Hendrix, 1974): 
verhoging van het kennisniveau 
deskundigheid 
ervaring 
meer aandacht mogelijk voor opleiding binnen het bedrijf 
vervangbaarheid bij vakantie of ziekte 
klankbord bij te nemen beslissingen. 
Wel werd de periode vóór het zetten van de handtekening onder het 
samenwerkingsbesluit door de ondernemers over het algemeen beschouwd als de 
moeilijkste periode in het samenwerkingsproces; men moet over een psychologische 
drempel heenstappen. 
3.4.3.2 Financiële onderbouwing 
Door te gaan samenwerken versterk je zoals gezegd de mogelijkheden van zowel het 
eigen bedrijf als dat van de buurman (veraf of dichtbij.) Samenwerken kan gaan van 
heel weinig samen doen tot volledige samenwerking. In het laatste geval zijn de 
resultaten over het algemeen groter dan in het eerstgenoemde. 
Er zijn twee verschillende ingangen bij samenwerken. Redenerend vanuit de huidige 
situatie en bedrijven of door het opzetten van een geheel nieuw bedrijf, bijvoorbeeld in 
een nieuwe vestiging. De voordelen van deze laatste optie zijn groter dan die van de 
eerstgenoemde mogelijkheid. 
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Tabel 2 - Overzicht van de kosten van een rozenbedrijf en een paprikabedrijf van 1 resp. 3 
hectare. Bedragen zijn weergegeven in guldens per m2 
































Ter illustratie worden hieronder twee voorbeelden van samenwerking uitgewerkt, met 
de daarbij mogelijke kostenbesparingen. Uitgegaan wordt steeds van twee voorbeeld-
gewassen, namelijk paprika en roos, bij twee verschillende bedrijfsoppervlaktes: 1 resp. 
3 hectare. 
De cases zijn een theoretische benadering, gebaseerd op gegevens uit Kwantitatieve 
Informatie Glastuinbouw 1999-2000. 
Vergroting van het bedrijf van 1 naar 3 ha levert als gevolg van schaalvoordelen voor 
beide gewassen een jaarlijkse besparing op van ongeveer 10 gulden per m2 (tabel 2). 
Situatie 1. 
Wanneer we bekijken waar kosten worden bespaard als drie bestaande bedrijven van elk 
1 ha gaan samenwerken, komen we op het volgende uit: 
• Bij duurzame productiemiddelen zijn weinig mogelijkheden om kostenvoordeel te 
behalen, want ieder bedrijf blijft zijn eigen onderneming behouden. Gezamenlijk 
sorteren zou mogelijk zijn: van 3 naar 1 sorteermachine. Wanneer er in de toekomst 
nieuwe vlottende duurzame productiemiddelen moeten worden aangeschaft 
(machines, werktuigen), zal moeten worden bekeken of het centraal en gezamenlijk 
kan worden aangekocht. 
De verschillen in rentekosten tussen een bedrijf van 1 en 3 hectare bedragen per m2 
voor paprika, resp. roos f. 1,35 en f. 1,20. Voor afschrijvingen is dat resp. f. 4 ,10 
en f. 3,85 en voor onderhoud is in dezelfde volgorde f. 1,15 en f. 1,05. De 
verschillen voor duurzame productiemiddelen zijn in totaal voor paprika f. 6.60 en 
voor roos f. 6.10 
• Algemene kosten kunnen worden bespaard door bijvoorbeeld gezamenlijk 
verzekeringen af te sluiten, gezamenlijke teeltbegeleiding of abonnementen. Dit zijn 
echter geen grote bedragen per m2. 
Tabel 3 - Overzicht van de algemene kosten van een rozenbedrijf en een paprikabedrijf van 1 
resp. 3 hectare. Bedragen zijn weergegeven in guldens per m2 
Kostensoort \ bedrijfsoppervlakte 
Contributies, abonn., teeltbeg. 
Adminstr., te l . , prov., bankkosten 
Elektr. Vastrecht gas, water 
Grond en polderl., verzekeringen 















































In tabel 3 zijn de verschillen weergegeven van de algemene kosten, verdeeld over 
een aantal kostensoorten voor een bedrijf van 1 en 3 hectare voor roos en paprika. 
De totale verschillen in de algemene kosten bedragen ongeveer f. 1.50 per m2 bij 
een oppervlakteverschil van 1 en 3 hectare. 
• Onder toegerekende kosten vallen inkoop van plantmateriaal, meststoffen, 
gewasbeschermingsmiddelen, etc. Middels kwantumkort ingen kan enig voordeel 
worden behaald. 
Voor plantmaterialen zijn kwantumkortingen tot 10% mogelijk. Dit geeft een 
voordeel voor roos van f. 2,50 per m2 over de totale teeltperiode (ca. f0 ,50 per jaar) 
en bij paprika van f. 0,80 per m2 per jaar. 
Kwantumkortingen bij de aankoop van meststoffen en gewasbeschermingsmiddelen 
zullen slecht enkele dubbeltjes per m2 zijn wanneer voor meerdere bedrijven tegelijk 
wordt ingekocht. 
Ook geldt dat grotere bedrijven nu en in toenemende mate in de toekomst een lagere 
provisie voor de afzet gaan betalen dan hun collega's met 'kleine' bedrijven. De 
veilingen proberen steeds meer uit te gaan van het zogenaamde kostenmaker-
kostendrager principe. Dit houdt in dat bedrijven met lagere omzetten meer provisie 
zullen moeten betalen dan de bedrijven met hoge omzetten. De Greenery (VTN) 
heeft voor 2000 een voorzichtig begin gemaakt met een nieuwe regeling. Het 
verschil komt voor dit voorbeeld voor 2000 uit op 1,2% ten gunste van het 3 ha 
bedrijf. Wanneer het veilingpercentage dus bij een hogere omzet 1,2% lager is dan 
bij een lage omzet, dan is bij een opbrengst van f. 80,- per m2 het kostenvoordeel 
ongeveer f. 1 , - per m2. 
Door liberalisering van de gasprijzen zal een soortgelijk verhaal als van de 
afzetkosten ook opgaan voor de energiekosten van grote respectievelijk kleine 
bedrijven. 
• Besparingen van de arbeidskosten zijn moeilijk aan te geven. Het voordeel van een 
bedrijf dat van 1 naar 3 ha gaat is dat de arbeidskosten van de ondernemer (welke 
hoger zijn dan de arbeidskosten van de medewerkers) per m2 lager uitkomen. Bij 
samenwerking daarentegen blijven de ondernemers hun eigen kosten houden. 
Voordeel is wel dat er een gunstiger verdeling in aandachtgebieden (teelt, 
gewasbescherming, afzet) kan plaatsvinden. 
Door gebruik te maken van het gezamenlijke personeel kunnen de kosten wellicht 
lager worden. Ook kunnen arbeidspieken worden afgevlakt door b.v. andere teelten 
of spreiding in plant en zaaidata. 
In de studie Kansen voor Kassen (1997) is berekend wat bij arbeid het kosten-
voordeel is van een bedrijf van 1 ha ten opzichte van een bedrijf van 3 ha. Zowel 
voor de intensieve groenteteelt als voor de intensieve bloemisterij is het voordeel f. 
0,70 à f. 0,80 per m2 . Daarna wordt het kostenvoordeel minder om bij oppervlakte 
boven de 6 à 7 ha weer geheel te zijn verdwenen. 
Wanneer naar de arbeidsgegevens in KWIN wordt gekeken is het verschil zelfs 
groter. Dit heeft te maken met de arbeidsorganisatie. In KWIN is bij 3 ha geen 
rekening gehouden met het aantrekken van een bedrijfsleider terwij l dat in de studie 
Kansen voor Kassen wel is gedaan. 
Problemen die tot uiting kunnen komen in samenwerkingsverbanden is de tijd die 
besteed gaat worden aan overleg en afstemming. Daarmee kan veel van de winst weer 
teniet worden gedaan. 
Situatie 2 
Gezamenlijk investeren, bijvoorbeeld in één keer 3 hectare bouwen waarbinnen de drie 
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bedrijven apart blijven, levert meer kostenbesparing op dan bij situatie 1. Natuurlijk is dit 
niet de f l . 10,- per m2 voordeel die aan het begin van deze paragraaf is genoemd. Reden 
hiervoor is dat er altijd een aantal investeringen dubbel of 3-dubbel (zoals een schuur) 
zullen worden uitgevoerd. Voordelen in de duurzame productiemiddelen zijn er wel 
degelijk, zoals lagere bouwprijzen voor de kas, verwarmingsinstallatie etc. 
De overige kostensoorten (algemene kosten, toegerekende kosten en arbeidskosten) 
zullen in dezelfde orde van grootte liggen als bij de beschreven samenwerking in situatie 
1. 
Conclusies 
Uitgaande van bovenstaande voorbeelden, komen we tot de volgende conclusies. Het 
betreft steeds potentiële besparingen. 
• Het totale verschil in jaarkosten per m2 tussen een bedrijf van 1 en 3 ha bedraagt, 
zowel voor groenten- als bloemisterijproducten, f. 10,- à f. 12,- (in de voorbeelden 
zijn dit de voorbeeldgewassen paprika en roos.) 
• Duurzame productiemiddelen: kostenvoordeel van f .6 . = . Bij nieuw te bouwen 
vestigingen zijn de jaarkosten ongeveer f . 6 . = per m2 lager dan bij 3 afzonderlijke 
bedrijven. Voor alleen het gezamenlijk gebruik van machines en sorteerapparatuur is 
het voordeel beperkt en bedraagt dit een enkele gulden per m2 . 
• Algemene kosten: kostenvoordeel van f. 1,50. Ook hier zal het niet eenvoudig zijn dit 
totale voordeel te behalen indien er niet op één plaats wordt nieuwgebouwd (3 ha.) 
De meeste winst is te behalen bij administratie, contributies, abonnementen en 
teeltbegeleiding (maximaal f. 1,- per m2.) 
• Toegerekende kosten: besparing van f. 1,50. Hiervoor behoeft geen volledige 
samenwerking te worden aangegaan. Gezamenlijke inkoop en afzet levert f . 1 , - à 
f .2,- per m2 op. 
• Arbeid: f .2 , - besparing. Theoretisch is er een kostenvoordeel te behalen, zeker in de 
overhead van een bedrijf. Maar dit komt ook weer tot uitdrukking als gezamenlijk het 
bedrijf op één terrein staat. Het is moeilijk aan te geven dat er een kostenvoordeel is 
te behalen als de drie bedrijven apart blijven bestaan. 
• Het totale kostenvoordeel bij het zelfstandig blijven van 3 aparte bedrijven met een 
gezamenlijke oppervlakte van 3 hectare en door gezamenlijk de inkoop en afzet te 
regelen, gebruik te maken van (sorteer)machines en gezamenlijk de teeltbegeleiding 
etc. te regelen kan f .3 , - à f. 4,- per m2 bedragen. 
Uit de verkregen informatie van de boekhoudbureaus zal in hoofdstuk 4 nagegaan 
worden of dit voordeel in de praktijk ook wordt gehaald. Daarnaast is middels een 
interview bij ondernemers die samenwerken nagevraagd wat de financiële voordelen zijn 
(zie paragraaf 3.4.3.4). 
3.4.3.3 Ervaringen van adviseurs 
Over het aspect samenwerking zijn in de praktijk sterke voorstanders en juist sterke 
tegenstanders te vinden. Op de eerder genoemde WLTO-bijeenkomsten is door de 
adviseurs ook aandacht besteed aan samenwerking. Een goede voorbereiding is in elk 
geval noodzakelijk. 
Aandachtspunten / conclusies: 
/ Wat je alleen net zo goed kan doen als gezamenlijk, dat moet je alleen doen; 
/ In alle gevallen is belangrijk: "wat wil je zelf" (en evt. wat wil de andere partij); 
/ Groter worden of samenwerken mag geen doel op zich zijn, alleen een middel. 
Beide partijen moeten wel hetzelfde doel hebben, om elkaar niet in de weg te gaan 
zitten; 
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/ Samenwerking is mogelijk op verschillende terreinen. Als voorbeelden hiervan voor 
de tuinbouwsector kunnen worden genoemd: 
• Inkoop, met als doel het behalen van een lagere kostprijs of gunstigere 
condities; 
• Afzet, met als doel een hogere opbrengst of het opereren in een interessant 
marktsegment; 
• Gezamenlijke exploitatie van bedrijfsgebouwen of een bepaalde locatie, met als 
mogelijke doelen het verlagen van de kostprijs, het verhogen van de kwaliteit, 
het verbeteren van het management, meer binding aan het bedrijf of het binden 
van een bedrijfsleider aan het bedrijf. (Opmerking: dit laatste doel speelt niet zo 
zeer voor 'kleine' bedrijven.) 
Hoewel een minder voor de hand liggende vorm van samenwerking, is 
samenwerking met bedrijven uit andere (agrarische) sectoren ook een optie 
(BOG, 1997). 
• Onderzoek en innovatie, met als doel bijvoorbeeld het ontwikkelen van een 
nieuw product, productiewijze of toepassing; 
• Voorzieningen, veelal met als doel het verlagen van de kostprijs. 
/ Bij samenwerking moet door de betrokken partijen aandacht worden besteed aan 
(Kuyvenhoven, 2000): 
• Gemeenschappelijke, duidelijke en realistische doelstelling(en) 
• Heldere afspraken tussen de betrokkenen 
• Evenwichtige taakverdeling, benut eikaars sterke punten en capaciteiten 
• Plan van aanpak om tot samenwerking te komen 
• Communicatie 
• Respect en vertrouwen, ais basis van de samenwerking; zorg er daarom eerst 
voor dat je elkaar leert kennen en vertrouwen 
• Afspraak is afspraak: je moet op elkaar kunnen rekenen. 
Nadelen van samenwerking tussen bedrijven of ondernemers liggen vooral in het feit dat 
je door deze gebondenheid ook kwetsbaarder bent. Als voorbeeld van deze kwetsbaar-
heid kan worden genoemd het samenwerken op het terrein van energievoorziening. 
Wanneer een van beide bedrijven van teelt verandert, kan dit voor het andere bedrijf 
negatieve gevolgen met zich meebrengen (hogere inkoopprijs van energie). Om 
toekomstige problemen te voorkomen is het daarom belangrijk om de afspraken die bij 
de samenwerking zijn gemaakt op schrift te stellen in een samenwerkingscontract 
(Voorhorst, 1999). 
Een behoorlijk aantal tuinders ziet ontwikkelingsmogelijkheden voor het eigen bedrijf 
door samenwerking, verplaatsing of uitbreiding (Visser, 1999). Dit blijkt uit een 
onderzoek dat is gehouden naar aanleiding van het Sociaal Economisch Plan 
glastuinbouw (SEP)5. In de (nabije) toekomst zal bij deze bedrijven behoefte ontstaan 
aan begeleiding bij clustering en het aangaan van samenwerkingsverbanden. 
Sinds oktober 2000 is de WLTO onder de naam 'Green Business Partners' actief met 
een databank voor bemiddeling tussen bedrijven of ondernemers die interesse hebben 
om samen te werken (Kuyvenhoven, 2000). Het gaat daarbij om samenwerking op 
uiteenlopende gebieden. In de databank worden de profielen opgenomen van zoekende 
5
 Om de herstructurering in de glastuinbouw te bevorderen is in 1995 het Sociaal Economisch Plan 
glastuinbouw gestart. Binnen deze regeling is door DLV en LTO Advies aan bijna 6000 telers een 
onafhankelijk advies uitgebracht over hun bedrijfsmogelijkheden en kansen. De subsidieregeling is beëindigd 
op 1 januari 2000. 
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ondernemers, maar ook wat ze zelf te bieden hebben aan de andere partij, en de eigen-
schappen en wensen richting de andere partij. 
3.4.3.4 Ervaringen uit de praktijk 
In het onderzoek is een inventarisatie uitgevoerd onder relatief kleine bedrijven die aan 
een vorm van samenwerking doen. Voorwaarde was dat deze samenwerking geen 
familierelaties (zoals vader-zoon, broers-zussen, man-vrouw) waren en ook niet het 
lidmaatschap van een telersvereniging betrof; het onderzoek was gericht op 
samenwerking in de glastuinbouw tussen derden. 
In totaal zijn 16 adressen op verschillende manieren ontvangen. Hiervan bleven na 
een telefonisch gesprek 8 ondernemers over waar de interviews zijn gehouden. 
De redenen om niet mee te doen waren divers: we zijn nog maar net gestart met de 
samenwerking en weten niet hoe dit gaat lopen; we staan op het punt de 
samenwerking op te heffen; wi l beslist niet praten over onze samenwerking; wi l 
gewoon niet meedoen. 
De oppervlakte van de bedrijven varieerde vóór de samenwerking van 8.000 tot 11.000 
m2, nu er samengewerkt wordt , varieert de oppervlakte glas van 13.100 m2 tot 10 ha. 
De verwarming van de bedrijven gebeurde over het algemeen met buisverwarming, op 
één bedrijf na, waar zowel buisverwarming als hete lucht verwarming aanwezig was. 
De aanleiding en het doel om te gaan samenwerken zijn bij de geïnterviewden 
verschillend. Niemand is echter gaan samenwerken met als doel de kosten te verlagen. 
Verlaging van de kosten is wel mooi meegenomen, maar de sociale aspecten (ziekte, 
vakantie, betere taakverdeling, rust op het bedrijf, opvolging) zijn van doorslaggevende 
betekenis geweest. 
Tussen de verschillende bedrijfstypen bestaan geen duidelijke verschillen in de 
aanleiding voor de samenwerking; verschillen hangen namelijk vooral samen met de 
ondernemer en de bedrijfssituatie. Het lijkt er wel op dat in de groenteteelt het 
kostenaspect wat meer meeweegt als in de bloemisterij. 
De verscheidenheid in de samenwerking is groot; deze gaat van enkel samen 
gebruik maken van een installatie of machine tot volledig samenwerken met inbreng van 
alle goederen en gelden. 
Bij alle geïnterviewden heeft samenwerking een of meerdere voordelen, met verschillen-
de invalshoeken (zie de hieronder genoemde voordelen). Het kunnen vertrouwen van 
elkaar, dat je altijd op elkaar aan kunt, vormt echter de basis van de samenwerking. 
Als nadelen zijn genoemd het moeten opgeven van een stuk zelfstandigheid en dat er 
veel meer overlegd moet worden. Maar dit nadeel weegt in de meeste gevallen ruim-
schoots op tegen de vele voordelen. 
Van de geïnterviewden heeft niemand te kennen gegeven dat er nu redenen zijn om 
de samenwerking op te zeggen of te beëindigen. Het loopt daarentegen niet altijd even 
vlot en een enkeling zou als ze er nog voor stonden het nu wel anders aanpakken 
(testen, meer begeleiding). 
Eén samenwerking dateert al van jaren geleden (bijna 25 jaar), maar de meeste zijn 
van recentere datum (tussen 3 en 10 jaar) en voor een paar is de samenwerking nog 
maar net begonnen. 
Ook de begeleiding in het traject tot samenwerken is divers geweest. De één heeft 
begeleiding gehad van DLV, WLTO, boekhouder en notaris. Een ander heeft alleen met 
de notaris de zaken geregeld. Allerlei mogelijkheden van begeleiding zijn dan ook aan de 
orde. 
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De voordelen die door de bedrijven genoemd worden, zijn: 
Financieel voordeel; dit geldt niet voor iedereen. Omdat het verkrijgen van financieel 
voordeel niet voor alle geïnterviewden aanleiding was voor de samenwerking, weten 
de meesten van hen eventuele voordelen op dit terrein dus ook niet in te schatten. 
Op twee samenwerkende bedrijven waar juist gezamenlijk machines en installaties 
worden gebruikt, levert de samenwerking wel een financieel voordeel op. De 
besparingen of voordelen varieerden van f l . 0,50 per m2 tot ongeveer f l . 11,00 per 
m2. De besparingen komen tot uiting in de duurzame productiemiddelen, de 
arbeidskosten en inkoopvoordelen. 
Gezamenlijk kunnen grotere investeringen worden gedaan. De solvabiliteit is groter; 
dit gold in een enkel geval. 
Vermogen kunnen opbouwen daar dat anders in loondienst bijna niet mogelijk was 
geweest. 
Wat vaak genoemd werd, was dat er meer rust op het bedrijf was. Het is mogelijk 
om eens vakantie te nemen. Bij ziekte weet men dat de bedrijfsvoering normaal 
doorgaat. 
Vervangbaarheid en mogelijkheden om taken te kunnen verdelen binnen het bedrijf. 
Bijv. teeltkundige specialisatie of verkoop zodat de kwaliteit van het werk beter 
wordt. 
Mogelijkheden om ook buiten het bedrijf meer te kunnen oriënteren en andere 
functies te kunnen bekleden. 
Minder snel bedrijfsblind: door de ander wordt men kritisch gehouden. 
Opvolging regelen omdat er in de familie geen opvolger is en daardoor de 
mogelijkheid hebben later nog op het bedrijf werkzaam te kunnen zijn (met eigen 
tijdsindeling). 
Door enkele ondernemers werden tips gegeven als gedacht wordt aan samenwerking: 
Niet in een keurslijf gaan werken; er moet voldoende speelruimte zijn. 
Niet alleen bedrijfseconomisch denken; er is meer in het leven. 
Karakters moeten wel enigszins gelijk gestemd zijn. 
Het moet niet een geforceerde samenwerking zijn. 
Aan samenwerken kun je nooit vroeg genoeg beginnen. 
Eerlijk zijn tegen elkaar, open zijn en vertrouwen hebben in elkaar. 
Opvolging mag niet een doel zijn, maar het gebeurt vaak wel. 
Veel praten over hetgeen je zelf wi l t bereiken, zodat je van elkaar weet wat je wilt 
met het bedrijf of binnen het bedrijf. 
Tip in de fase tot aan de daadwerkelijke samenwerking: 
Zelf plannen maken, samen overleggen en daarna adviseurs raadplegen. 
Wanneer we de samenwerking in de 70'er jaren (zie paragraaf 3.4.3.1) vergelijken met 
die van het heden, blijkt het verleden nog bijzonder actueel te zijn. Zowel de aanleiding 
voor samenwerking, als de voordelen van samenwerking waren 30 jaar geleden vrijwel 
gelijk aan hetgeen nu door de geïnterviewde ondernemers is genoemd. Hetzelfde geldt 
voor de aandachtspunten tijdens het traject van samenwerking. Vooral onderling 
vertrouwen blijkt daarbij noodzakelijk. 
In dit hoofdstuk zijn de positie van 'kleine' bedrijven en de ontwikkelingsmogelijkheden 
voor continuering van hun bedrijfsvoering aan de orde geweest. In hoofdstuk 4 zal 
vooral aandacht worden besteed aan de effecten van schaalgrootte op de opbrengsten 
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en de verschillende kostensoorten voor de groep bedrijven met een glasopstand groter 
dan 2 ha. 
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4. EFFECTEN VAN SCHAALGROOTTE 
4.1 ALGEMEEN 
Al langere tijd vindt in de glastuinbouw een ontwikkeling naar schaalvergroting plaats. 
Deze ontwikkeling is ontstaan door de economische- en schaalvoordelen die op een 
groot en modern bedrijf kunnen worden gehaald. Deze schaalvergroting wordt ook 
ingegeven door studies van NIB (NIBConsult, 1997) en LEI (Alleblas en Mulder, 1997). 
De vraag is waar houdt de schaalgrootte op, en worden de schaalvoordelen ook 
gerealiseerd. Door de toename van het aantal grote en zeer grote bedrijven zijn daar de 
laatste tijd meer gegevens over te vergaren. Dit leidt tot de volgende onderzoeksvragen: 
Is er een schaalgrootte-effect op het opbrengstniveau en het kostenniveau van de 
belangrijkste kostenposten voor verschillende bedrijfstypen? Zo ja, hoe groot is dit 
effect? Welke andere kenmerken hebben grote bedrijven? 
Welke relatie bestaat tussen de bedrijfsgrootte en de benodigde arbeidsbehoefte en 
-samenstell ing voor verschillende bedrijfstypen? 
4.2 BEDRIJFSECONOMISCHE ANALYSE 
4.2.1 Uitgangspunten 
In het onderzoek zijn voor het bepalen van de effecten van de schaalgrootte de 
bedrijfseconomische gegevens verzameld van gespecialiseerde glastuinbouwbedrijven 
met de teelt van paprika, tomaat, roos of chrysant en met een glasoppervlakte groter 
dan 2 ha. De verzamelde gegevens zijn allen afkomstig uit de boekhoudingen van LTB 
en Accon, boekjaar 1998. Bijlage 1 geeft een overzicht van deze gegevens. 
Bij het bepalen van de kosten zijn een aantal aannames gemaakt. Deze aannames zijn 
deels beschreven in hst. 3 . 3 . 1 . Aanvullend op de daar beschreven (algemene) aannames 
gelden ook de volgende: 
Ad B. Kosten duurzame productiemiddelen 
• In het geval dat een bedrijf groter dan 2 ha op dit moment geen warmte opslag 
heeft, is wel de vervangingswaarde ervan meegenomen in de berekening. Deze 
keuze is gemaakt, omdat het erg aannemelijk is dat bij vervanging van de 
glasopstand/bedrijf voor de betreffende gewassen hierin wel wordt geïnvesteerd. 
4.2.2 Resultaten 
De bedrijven waarvan in het onderzoek gegevens zijn gebruikt, zijn gelegen in de 
provincies Noord- en Zuid-Holland (met name het Westland, De Kring, Aalsmeer e.o., De 
Venen, Heerhugowaard) en de Bommelerwaard. De maximale bedrijfsgrootte was 
53.400 m2 . 
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Ook voor dit deel van het onderzoek geldt dat vanwege de beperkte hoeveelheid 
beschikbare gegevens het moeilijk was om een (betrouwbare) relatie tussen 
verschillende variabelen te bepalen; in alle gevallen werd een lage tot zelfs zeer lage R2 
gevonden. 
4.2.2.1 Intensieve snijbloementeelt 
Voor het bepalen van het effect van de schaalgrootte op de kosten en opbrengsten 
binnen het bedrijfstype Intensieve Snijbloementeelt is de analyse uitgevoerd met de 
voorbeeldgewassen roos en chrysant. De hieronder beschreven resultaten hebben 
betrekking op het jaar 1 998. 
Roos 
Met de gegevens van 12 rozenbedrijven groter dan 2 ha is nagegaan welk effect de 
schaalgrootte heeft op de kosten en opbrengsten van rozenbedrijven. De resultaten 
hiervan zijn zichtbaar gemaakt in figuur 5 en Bijlage 4 . Er is vanwege het beperkte 
aantal gegevens geen opsplitsing gemaakt naar grootbloemige, kleinbloemige resp. 
trosrozen. 
Figuur C1 en tabel C1 (Bijlage 4) laten zien hoe de opbrengsten voor grote 
rozenbedrijven liggen. De hoogste opbrengst komt op 165,35 gulden/m2 (bedrijf van 
22.750 m2 met kleinbloemige rozen) en de laagste opbrengst op 98,25 gulden (bedrijf 
van 23.350 m2 met zowel groot- als kleinbloemige rozen). De gemiddelde opbrengst ligt 
op het niveau van 130,10 gulden/m2. Gezien de beperkte hoeveelheid data en de 
enorme spreiding tussen de gegevens, kan er geen relatie worden afgeleid tussen 
schaalgrootte en opbrengsten. Wel lijkt het erop dat bij grotere bedrijven de opbrengst 





























Figuur 5 - Effect van de bedrijfsgrootte op het netto-bedrijfsresultaat bij "grote" 
rozenbedrijven (n = 12 bedrijven) 
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De totale kosten variëren van 164,70 (bedrijf van 36.470 m2 met kleinbloemige 
rozen) als hoogste waarde en 104,10 gulden/m2 (bedrijf van 23.350 m2 met groot- en 
kleinbloemige rozen) als laagste waarde, met een gemiddeld kostenniveau van 129,30 
gld/m2 (tabel C 1 , Bijlage 4). Bij de grotere bedrijven lijken de bedrijfseconomische 
kosten per m2 iets hoger zijn dan bij de kleinere bedrijven. 
Het nettobedrijfsresultaat varieerde voor de groep grote rozenbedrijven tussen 
+ 31.90 gulden/m2 (bedrijf van 21.880 m2 met grootbloemige rozen) en - 26 ,25 
gulden/m2 (bedrijf van 22.050 m2 met kleinbloemige rozen) (zie figuur 5 en tabel C1), 
met een gemiddelde van 0,80 gulden/m2. Verder lijkt het dat de grotere bedrijven binnen 
de onderzochte groep een lager tot negatiever netto-bedrijfsresultaat kennen dan de 
kleinere collega's in dezelfde groep. 
58% van de onderzochte bedrijven (7 bedrijven) haalde over 1998 een negatief netto-
bedrijfsresultaat. Nadere bestudering van de gegevens van de meest negatief 
renderende bedrijven toont dat het gaat om bedrijven met een combinatie van een oude 
aanplant, waarin nog wel (op laag niveau) wordt geoogst, en een groot deel van het 
bedrijf met een nieuwe aanplant. Soms zijn ook de arbeidskosten behoorlijk hoog 
geweest. Het is goed mogelijk dat volgende jaren betere resultaten zullen worden 
behaald, doordat de gewasopstanden dan wel vol-productief zijn. 
De meest positief scorende bedrijven weten bij een normale fysieke opbrengst een hoge 
geldelijke opbrengst te realiseren; dit kan komen door een (erg) goede productkwaliteit 
op deze bedrijven of doordat de geteelde cultivar sowieso een goede prijs kende in dat 
jaar. In 1998 was de aanplant op deze bedrijven bovendien volproductief. Er is sprake 
van een intensieve teelt met assimilatiebelichting en een WK-installatie. Door de WK-
installatie kennen de bedrijven wel een wat hoger gasverbruik dan hun collega's Van de 
relatief lage arbeidskosten per m2 kan worden afgeleid dat de arbeidsorganisatie op de 
bedrijven goed is. 
Wanneer de verschillende kosten nader worden bekeken (Bijlage 4: figuur C2, tabel C1) 
valt op dat de rente- en afschrijvingskosten van duurzame productiemiddelen per m2 
voor de grootste bedrijven iets lager tot gelijk zijn aan de bedrijven rond de 2 à 2,5 
hectare. Bij dit kostentype worden dus duidelijk schaalvoordelen behaald (op de hele 
grote bedrijven is namelijk meer geïnvesteerd, waardoor de kosten voor dpm's juist 
omhoog gaan). 
Ook valt op dat er veel variatie bestaat in de arbeidskosten bij de echt grote 
bedrijven. Zo kennen de grootste bedrijven veruit de hoogste, maar ook de laagste 
arbeidskosten per m2. Onduidelijk is waarom de arbeidskosten voor het ene bedrijf zo 
hoog zijn; deels worden ze bepaald door twee teeltwisselingen die in 1998 op het 
bedrijf hebben plaatsgehad, maar dit kan niet de enige verklaring hiervoor zijn. Wanneer 
dit bedrijf enigszins buiten beschouwing wordt gelaten, lijken de grotere bedrijven meer 
werkzaamheden op het bedrijf uit te besteden aan 'derden' zoals uitzendbureaus en 
loonbedrijven. Op de kleinere bedrijven wordt het werk daarentegen vaker door het 
'eigen personeel' uitgevoerd (figuur C3, Bijlage 4). 
Op de grotere bedrijven lijken de energiekosten op een wat hoger niveau te liggen 
als op de kleinere bedrijven in deze groep. Dit hangt grotendeels samen met een iets 
hoger gasverbruik (gaskosten) op de betreffende bedrijven (figuur C4, Bijlage 4). 
De overige kosten liggen voor alle bedrijven op redelijk vergelijkbare hoogte (zie 
Bijlage 4 , figuur C5). 
Tijdens het analyseren van de gegevens is ook gekeken naar de effecten van de schaal-
grootte bij aan- respectievelijk afwezigheid van assimilatiebelichting. De resultaten 
hiervan zijn zichtbaar gemaakt in tabel C2 en de figuren C6 en C7 (Bijlage 4). Bij alle in 
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het onderzoek meegenomen bedrijven groter dan 2 ha was assimilatiebelichting 
aanwezig. Er is enorm veel spreiding in het netto-bedrijfsresultaat per m2 tussen de 
bedrijven onderling binnen elke klasse (tabel C2). Gemiddeld is er voor bedrijven mét 
assimilatiebelichting weinig verschil in bedrijfsresultaat tussen een oppervlakte kleiner 
dan 1 hectare of een oppervlakte groter dan 2 hectare. Wel bestaat er voor bedrijven 
kleiner dan 1 hectare een groot verschil tussen de bedrijven mét en de bedrijven zonder 
assimilatiebelichting voor wat betreft het bedrijfsresultaat. Ervan uitgaande dat de 
overige omstandigheden op de bedrijven van beide groepen vergelijkbaar zijn, lijkt het 
investeren in assimilatiebelichting een duidelijk positief effect te kunnen hebben op het 
bedrijfsresultaat en op de opbrengsten per m2 van de 'kleine' bedrijven (figuren C6 en 
C7). 
Uit de gegevens van de bedrijven bleek verder dat bedrijven met een hoger energie-
verbruik (en dus hogere energiekosten) een hogere opbrengst per m2 weten te 
realiseren. Het netto-bedrijfsresultaat van deze bedrijven is ook iets hoger. De extra 
energiekosten door het hogere energieverbruik worden hiermee echter niet tot 
nauwelijks goedgemaakt (figuur C8, Bijlage 4). 
Naarmate bedrijven groter zijn, wordt over het algemeen ook een hogere omzet gehaald. 
Figuur C9 (Bijlage 4) laat zien dat deze grote bedrijven iets lagere afzetkosten per gulden 
omzet hebben dan hun kleinere collega's. 
Chrysant 
In totaal hebben 17 chrysantenbedrijven groter dan 2 ha meegedaan aan het onderzoek. 
De resultaten zijn weergegeven in figuur 6 en Bijlage 5. 
Figuur D1 en tabel D1 van Bijlage 5 laten zien hoe voor 'grote' chrysantenbedrijven de 
opbrengsten en de totale bedrijfseconomische kosten zich ten opzichte van elkaar 
verhouden. 
De hoogste opbrengst van deze bedrijven bedroeg 161,50 gulden/m2 (bedrijf van 
22.000 m2), de laagste opbrengst daarentegen 64,70 gulden (bedrijf van 20.000 m2); 
een spreiding van bijna 100 gulden per m2 bij slechts een beperkt verschil in de 
oppervlakte. De gemiddelde opbrengst kwam uit op 87,70 gulden/m2 (tabel D1). Er is 
geen duidelijk verschil tussen de grootste chrysantenbedrijven en de iets kleinere 
bedrijven binnen de groep groter dan 2 hectare. 
De kosten van de 1 7 bedrijven varieerden tussen 115,45 gulden/m2 (bedrijf met 
22.000 m2) en 69,30 gulden/m2 (bedrijf van 36.264 m2). Gemiddeld bedroegen de 
kosten 89,90 gulden/m2 (tabel D1). Ook voor de totale kosten per m2 is er nauwelijks 
verschil bij de verschillende bedrijfsgroottes in deze groep. 
De hoogte van het netto-bedrijfsresultaat (zie ook figuur 6) van de bedrijven liep 
behoorlijk uiteen. Als hoogste resultaat werd 46,80 gulden/ m2 (bedrijf 22000 m2) 
gehaald, daartegenover stond een resultaat van - 2 8 , 9 0 gulden/ m2 (bedrijf van 26000 
m2) als laagste waarde. Hiermee kwam het gemiddelde voor de groep deelnemers uit op 
een bedrag van - 2 , 3 5 gulden/m2 (tabel D1).70% van de bedrijven (12 bedrijven) 
behaalde over het jaar 1998 een negatief bedrijfsresultaat. De grotere bedrijven hebben 
overigens een iets hoger netto-bedrijfsresultaat dan de kleinere binnen de groep. 
De best renderende bedrijven binnen de groep 'grote' chrysantenbedrijven kennen een 
hoog fysiek opbrengstniveau, al dan niet in combinatie met een hoge prijs per tak (een 
goede productkwaliteit en de juiste cultivarkeuze zijn hiervoor van belang). De teelt is 
belicht en er is ofwel een WK-installatie aanwezig, of het bedrijf heeft een hoog 
elektriciteitsverbruik. De kosten voor afschrijving en rente zijn wel aan de hoge kant op 
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Figuur 6 - Effect van de bedrijfsgrootte op het netto-bedrijfsresultaat bij "grote" 
chrysantenbedrijven (n = 17 bedrijven). 
waaraan natuurlijk ook rentekosten zijn verbonden. 
De meest negatief renderende bedrijven hebben te maken met een erg lage tot bijna 
normale opbrengst (zowel geldelijk als fysiek). De afschrijvings- en rentekosten zijn op 
een deel van deze bedrijven hoog te noemen, onder andere door de aanwezige WK-
installatie. Op een ander deel van deze bedrijven zijn vooral de kosten voor arbeid en 
voor zaken als plantmateriaal, meststoffen, gewasbescherming, e.d. hoog geweest. 
Verdere uitsplitsing van de totale kosten laat zien dat de kosten van duurzame 
productiemiddelen bij grotere bedrijven enkele guldens hoger liggen dan bij de kleinere 
bedrijven (Bijlage 5, figuur D2). Dit komt deels door extra investeringen, zoals bijv. 
assimilatiebelichting, WK-installatie, ed. die op deze grotere bedrijven zijn gedaan. 
De totale arbeidskosten per m2 zijn op grotere bedrijven juist aanzienlijk lager dan bij 
de kleinere bedrijven boven 2 hectare. Vooral de arbeidskosten van de ondernemer zijn 
hier debet aan; deze worden behoorlijk lager naarmate de bedrijven groter zijn (figuur 
D3, Bijlage 5). Het totale bedrag voor arbeidskosten van medewerkers en kosten van 
werk door derden lijkt niet anders te zijn bij de verschillende bedrijfsgroottes; terwij l de 
hoeveelheid werk door derden lager is bij grote bedrijven, zijn de arbeidskosten voor 
eigen medewerkers vergelijkbaar hoger dan bij kleinere bedrijven in de groep onder-
zochte bedrijven. Een aannemelijke verklaring voor de afname van 'werk door derden' is 
het veelal aanwezig zijn van een bosmachine op bedrijven vanaf ca. 2,5 à 3 ha. Met een 
bosmachine hoeft minder arbeid hoeft te worden ingezet, en kan voor de invulling van 
de arbeidsbehoefte worden teruggevallen op eigen personeel. 
De energiekosten, zowel de kosten van gas als van elektriciteit, zijn (op een enkele 
uitschieter na) voor de bedrijven goed vergelijkbaar (figuur D4, Bijlage 5). 
Voor de 'overige kosten' is vooral veel spreiding in de kosten van meststoffen, 
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water, gewasbeschermingsmiddelen, e.d. (figuur D5, Bijlage 5). De afleveringskosten 
per m2 zijn voor de grotere bedrijven iets lager dan voor de kleineren. Dit geldt zowel 
voor de kosten per m2 als per gulden omzet. Zoals al eerder gezegd, wordt door grotere 
bedrijven in het algemeen ook een hogere omzet gehaald. Figuur D6 (Bijlage 5) laat zien 
dat de grotere chrysantenbedrijven (in sterkere mate nog dan bij het gewas roos het 
geval was) lagere afzetkosten per gulden omzet hebben dan de kleinere bedrijven. 
4.2.2.2 Intensieve glasgroenteteelt 
Voor dit bedrijfstype zou aanvankelijk een analyse uitgevoerd worden met de twee 
voorbeeldgewassen paprika en tomaat. Het verzamelen van gegevens bij deze bedrijven 
leverde echter onvoldoende informatie op, waardoor besloten is om dit deel van het 
onderzoek niet uit te voeren. 
4.2.2.3 Vergelijking van de praktijk met de theoretische voordelen 
Aan het einde van paragraaf 3.4.3.2 zijn enkele conclusies getrokken omtrent potentiële 
kostenvoordelen door vergroting van het bedrijf van 1 naar 3 hectare. Wanneer deze 
conclusies worden vergeleken met de analyseresultaten in dit onderzoek, blijven niet alle 
(theoretische) schaalvoordelen overeind: 
• Jaarkosten: theoretische berekeningen laten een kostenvoordeel van ca. 10 tot 12 
gulden per m2 zien. Voor zowel roos als chrysant klopt dit voordeel ongeveer wel 
(vergelijk de figuren A1 en C 1 , resp. B1 en D1). Voor het gewas roos liggen de 
kosten wel op een hoger niveau dan in par. 3.4.3.2 is berekend (ca. 140-150 gulden 
per m2) 
• Kosten duurzame productiemiddelen: bij roos is het voordeel groter dan 6 gulden/m2, 
bij chrysant lijkt geen kostenvoordeel op het terrein van duurzame productiemiddelen 
te bestaan 
• Algemene kosten: vanwege de grote spreiding in de analyseresultaten van dit 
onderzoek is er voor roos geen uitspraak mogelijk, bij chrysant is het kostenvoordeel 
zelfs veel groter dan 1,50 gulden per m2 
• Toegerekende kosten: de berekeningen met de gegevens van roos en chrysant laten 
zien dat het theoretische voordeel van ca. 1,50 gulden per m2 ongeveer wel klopt 
met de praktijk. Bij chrysant blijken bedrijven van 3 ha zelfs zo'n 10 gulden per m2 
voordeel te hebben ten opzichte van bedrijven van 1 ha 
• Arbeidskosten: bij het gewas roos is een kostenvoordeel moeilijk te bepalen of in te 
schatten op basis van de resultaten in dit hoofdstuk (te veel spreiding tussen de 
bedrijven), bij chrysant blijken de arbeidskosten voor bedrijven van 3 ha zelfs meer 
dan 10 gulden per m2 lager te kunnen zijn dan bij bedrijven van rond de 1 ha. 
4.3 ANALYSE ARBEIDSGEGEVENS 
Naast de algemene bedrijfseconomische analyse is in het onderzoek ook geprobeerd om 
arbeidsgegevens (in uren / jaren) op de bedrijven te verzamelen. 
Helaas bleken er onvoldoende gegevens beschikbaar te zijn bij de bedrijven die aan het 
onderzoek deelnamen. 
Wel kan uit de resultaten in de paragrafen 3.3.2 en 4.2.2 met betrekking tot de 
"arbeidskosten medewerkers" en "werk door derden" het een en ander gezegd worden 
over de verhouding tussen beide kosten (en daarmee deels over de samenstelling van de 
arbeidsbezetting). Zie hiervoor deze paragrafen. 
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5. WORKSHOP 
Ter afronding van het onderzoek is een workshop georganiseerd voor vertegen-
woordigers (adviseurs) van de bij het onderzoek betrokken accountantsbureaus c.q. 
adviesorganisaties (zie Bijlage 6). In deze workshop zijn o.a. het onderzoek en de 
resultaten van het onderzoek gepresenteerd. Voorafgaand aan de workshop is aan de 
deelnemers gevraagd om stellingen te bedenken over de twee onderwerpen die in de 
workshop centraal stonden, n.l.: 
1. Schaalgrootte en schaalvergroting in de glastuinbouw 
(n.a.v. presentatie 'Bedrijfseconomische positie van kleine resp. grote rozen en 
chrysantenbedrijven') 
2. Toekomstperspectieven voor kleine tuinbouwbedrijven 
(n.a.v. presentatie 'Oplossingsmogelijkheden voor kleine bedrijven') 
Deze stellingen vormden vervolgens de leidraad voor de discussie tijdens de workshop. 
De stellingen, alsmede de belangrijkste punten uit de discussie, zijn in de volgende twee 
paragrafen weergegeven. 
5.1 SCHAALGROOTTE EN SCHAALVERGROTING IN DE GLASTUINBOUW 
De volgende stellingen zijn voor dit onderdeel aangedragen: 
1. Het aansturen van personeel is voor een groot bedrijf van essentieel belang. De 
tuinbouw ondernemer van 2010 zal dat aansturen goed moeten kunnen managen. 
Kan hij dat niet dan moet hij genoegen nemen met een relatief klein bedrijf. 
2. Hoewel de trend van schaalvergroting is ingezet komt de herstructurering nog 
onvoldoende op gang. Bedrijfseconomisch is aantoonbaar dat schaalvergroting in de 
tuinbouw noodzakelijk is. Maar bedrijven baseren hun beslissingen geheel niet op 
bedrijfseconomische gronden. 
Toelichting: Een bedrijfseconomische analyse is een handige methode om bedrijven op een bepaald 
moment met elkaar te vergelijken. Het nadeel van een dergelijke analyse is dat deze geheel gericht is 
op het jaarlijks rendement en onvoldoende inzicht geeft in de groeimogelijkheden en de 
waardeontwikkeling van het bedrijf zelf. Vaak wordt op basis van deze punten in combinatie met de 
capaciteiten en de wensen van de ondernemer de beslissing genomen om te groeien of te 
specialiseren. 
Het is daarom ook van belang om de achtergrond van de onderzochte bedrijven te weten, zoals 
waarom een bedrijf kleinschalig of grootschalig is. Het kan bijvoorbeeld zo zijn dat de ondernemer van 
een kleinschalig bedrijf ouder dan 50 jaar is. Deze ondernemer zal waarschijnlijk geen stap meer 
maken. Het kan bijvoorbeeld ook zo zijn dat een kleinschalig bedrijf gevestigd is in een gebied waar op 
termijn woningbouw zal komen. Vaak staat zo'n gebied op slot, want de ondernemers in het gebied 
wachten allemaal de gemeente af. Andersom kan het ook zo zijn dat een minder goede ondernemer in 
het verleden weggekocht is en hierdoor de mogelijkheid heeft gehad om een grootschalig bedrijf te 
realiseren, maar hier vanwege zijn capaciteiten onvoldoende rendement uithaalt. 
3. Als gevolg van schaalvergroting wordt bedrijfsovername / bedrijfsoverdracht een 
van de belangrijkste problemen in de toekomst. 
4. Bedrijven kleiner dan 10.000 m2 presteren altijd minder dan een groter bedrijf 
anders zouden ze niet zo klein zijn gebleven!! 
5. 2 ha is te groot, 5 (10) ha is te klein 
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Uit de gevoerde discussie kwamen de volgende belangrijke punten naar voren: 
Bij stelling 1 : 
De deelnemers gaven algemeen aan dat het aansturen en omgaan met personeel een 
belangrijke factor voor de toekomst wordt . Dit geldt vooral voor grote tot zeer grote 
bedrijven. Heeft een groot bedrijf een jaar minder succes met haar personeel, dan heeft 
dit een veel grotere impact op het bedrijf en daarmee ook veel vaker grote (financiële) 
gevolgen. 
Met de huidige krapte op de arbeidsmarkt is personeelsuitbreiding bij schaalvergroting 
een zeer belangrijk punt geworden. Bedrijven die zelfs maar denken over uitbreiding van 
hun bedrijf, zouden zich daarom eigenlijk eerst moeten afvragen of ze niet eerst 
medewerkers moet gaan werven of aantrekken, voordat daadwerkelijk wordt besloten 
om te gaan uitbreiden. 
In de praktijk veranderen sommige ondernemers nooit ten aanzien van het omgaan met 
personeel. Bij het gaan leiden van een groot bedrijf zal dit knelpunt bij de betreffende 
bedrijven en ondernemers alleen maar sterker worden. 
Sommige ondernemers hebben een te hoog verwachtingsprofiel ten aanzien van hun 
personeel. Zij lopen hier steeds maar weer tegenaan. Er bestaan wel mogelijkheden om 
dit probleem op te lossen, zoals bijvoorbeeld het volgen van cursus 'Omgaan met 
personeel'. 
Opgemerkt wordt ook dat het bewust zijn van mogelijke problemen op het gebied van 
arbeid en personeel en deze problemen vervolgens erkennen al een goed stap is op weg 
naar succes. 
Bij stelling 2: 
De adviseurs zien dat tuinders in de praktijk vaak reageren op emotionele gronden ("Ik 
heb dit jaar winst behaald, dus ga ik investeren"), in plaats van op bedrijfseconomische 
gronden. Als andere redenen om te gaan investeren, noemden de adviseurs o.a. 
kostprijsverlaging, fiscale redenen (om te voorkomen dat belasting betaald moet gaan 
worden), het bedrijf courant houden. 
Ook zien de deelnemers dat schaalvergroting soms gewoon niet op gang komt, omdat 
er onvoldoende (eigen) vermogen bij de ondememer(s) beschikbaar is voor de te plegen 
investeringen bij schaalvergroting. Door deze beperking, is ook financiering met vreemd 
vermogen moeilijk rond te krijgen. Dit verhaal staat los van het bedrijfseconomisch 
rendabel zijn van schaalvergroting of herstructurering. 
Bij stelling 3: 
De eisen die aan toekomstige opvolgers worden gesteld, worden steeds groter. Het gaat 
dan zowel om managementcapaciteiten als om financiële aspecten bij de bedrijfs-
overname. Adviseurs proberen hun cliënten voor wat betreft deze aspecten te 
waarschuwen wanneer gesproken wordt over uitbreiding tot (zeer) grote oppervlakte. 
Echter bedrijven besteden hier nog onvoldoende aandacht aan. 
Er zijn op dit moment ontwikkelingen gaande waarbij de functies 'eigendom' en 'beheer' 
van elkaar gescheiden worden bij de opzet van het bedrijf (bijv. grond blijft eigendom 
van de bank, en het bedrijf pacht de grond van de bank). Hierdoor kan het benodigde 
vermogen voor een startende ondernemer beperkt worden. 
Op dit moment dreigt vooral de verhouding tussen rentabiliteit en de aanschafwaarde 
voor een bedrijf scheef te lopen. Dit vormt een gevaar voor ondernemers die net een 
bedrijven hebben overgenomen. Wanneer we de geschiedenis bekijken - zo'n 30 jaar 
geleden speelde dit probleem namelijk ook - komt deze verhouding na verloop van tijd 
weer terug in evenwicht. 
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Bij stelling 4 : 
Als reactie op deze stelling kwamen verschillende punten naar voren. Bijvoorbeeld de 
vraag hoeveel tijd en energie een klein bedrijf nog kan stoppen in marketing, etc. Kleine 
bedrijven lopen tegen teveel bedreigingen (zoals bijv. afzetkosten). Groter worden is dan 
noodzakelijk om beter te kunnen presteren. Ondernemerscapaciteiten zijn daarbij wel 
heel belangrijk, om de goede resultaten te kunnen halen. 
Bij deze stelling vragen de deelnemer zich af hoe we de in deze stelling genoemde 
oppervlakte over 10 jaar zullen zien. Nog maar 10 jaar geleden was een bedrijf van 
bijvoorbeeld 1 ha al groot. 
Bij stelling 5: 
Op deze stelling is geen eenduidige reactie te geven. Door de deelnemers wordt 
opgemerkt, dat ' te groot' of ' te klein' geheel afhankelijk is van het type ondernemer, 
maar ook van het geteelde product, de teeltwijze en van de markt. 
5.2 TOEKOMSTPERSPECTIEVEN VOOR KLEINE TUINBOUWBEDRIJVEN 
De volgende stellingen zijn voor dit onderdeel aangedragen: 
1. Relatief kleine bedrijven hebben toekomst als ze zich richten op niches in de markt 
en/of samen werken met collega's. 
2. Kleinschalige bedrijven moeten geen producten gaan telen die grootschalige 
bedrijven goedkoper produceren, want de opbrengstprijs rendeert op lange termijn 
naar de kostprijs. 
Kleinschalige bedrijven moeten de Boston Consultancy Matrix (questionmark - > 
star - > cashcow ->dog) en het model van Porter in hun strategiebepaling hanteren. 
3. Kleine bedrijven komen steeds meer in de knel als gevolg van allerlei 
stimuleringsmaatregelen, die met name van toepassing zijn op grote en moderne 
bedrijven. 
4. Het toekomstperspectief voor kleine bedrijven ligt niet in samenwerken omdat de 
gemiddelde kleine ondernemer te weinig vaardigheden heeft om te gaan 
samenwerken!!! 
5. - klein omdat je dat zelf wi l 
- klein omdat je niet anders kan 
- kleine bedrijven zijn de kraamkamer van de Nederlandse glastuinbouw 
Tijdens de discussie zijn de volgende argumenten (voors en tegens) genoemd: 
Bij stelling 1 : 
Ook voor grote bedrijven geldt dat ze toekomst hebben door zich te richten op niches of 
door te gaan samenwerken. Op dit moment, een paar maanden na het van start gaan 
van 'Green Business Partners' (zie paragraaf 3.4.3.3), blijkt dat bij deze organisatie 
vooral veel grote bedrijven zich hebben aangemeld. Blijkbaar leeft dit onderwerp veel 
meer bij grote bedrijven. 
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Bij stelling 2: 
Bij stelling 3: 
Subsidies en stimuleringsregelingen blijken steeds vaker van toepassing te zijn op grote 
en/of moderne bedrijven. 'Kleine' bedrijven worden zo benadeeld en krijgen hierdoor 
zelfs steeds meer achterstand ten opzichte van grotere bedrijven (vergelijk de uitspraak 
'de armen worden armer en de rijken steeds rijker'). 
Een praktisch voorbeeld van een regeling die niet het gewenste resultaat heeft gehad, is 
de Regeling Structuurverbetering Glastuinbouw (RSG). Tot dusver zijn de RSG-gelden 
nauwelijks terechtgekomen bij de eigenlijke doelgroep, namelijk kleine, verouderde 
bedrijven. Andere (veelal de wat grotere) bedrijven zijn meestal veel kiener en sneller om 
op dergelijke regelingen in te spelen, en juist zij halen hier voordeel uit deze regelingen. 
Subsidies kunnen ook juist een averechts effect hebben voor kleine bedrijven. Door 
subsidieregelingen ontstaat extra vraag naar de betreffende investering(en). Na verloop 
van tijd gaat (mede door het spel van vraag en aanbod) de kostprijs of aanschafwaarde 
van de investering omhoog. Voor kleine bedrijven wordt het dan nog kostbaarder om de 
investering toe te gaan passen. 
Bij stelling 4: 
De ondernemer zelf is dikwijls de beperkende factor in dit vraagstuk. Hij heeft 
onvoldoende vaardigheden om uit te breiden, maar ook om samen te werken. Aandacht 
is nodig voor verbetering van de assertiviteit van de ondernemers. 
De ondernemer moet bereid zijn om concessies te doen, om flexibel te zijn. Deze 
eigenschappen zijn nodig om succesvol te kunnen uitbreiden, maar ook om te kunnen 
samenwerken. 
Bij stelling 5: 
1 e Klein blijven is niet altijd een keuze, maar vaak een afgeleide van allerlei 
ontwikkelingen en omstandigheden rondom dat bedrijf. 
Soms reserveren kleine bedrijven te weinig voor de toekomst, want 'er is tenslotte een 
belegde boterham, dus investeren heeft niet zo'n haast'. Door deze houding komt wel 
vaak de toekomst van het bedrijf in gevaar. 
3e Het ontstaan van nieuwe producten op kleine bedrijven is veel meer hobbymatig, als 
dat strategisch of planmatig op zoek wordt gegaan naar nieuwe producten. 
Grote bedrijven zijn de kraamkamer van de Nederlandse glastuinbouw. Deze bedrijven 
hebben soms wat extra budget om te investeren in iets nieuws of in eigen onderzoek. 
Je moet risico durven nemen om nieuwe dingen te ondernemen. 
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6. DISCUSSIE 
6.1 KLEINE BEDRIJVEN 
Hoewel de bedrijfseconomische resultaten van veel 'kleine' bedrijven negatief zijn (in dit 
onderzoek op 6 8 % van de 'kleine' rozenbedrijven en 7 8 % van de 'kleine' chrysanten-
bedrijven), blijken ze in de praktijk meestal toch te kunnen overleven. Niet alle kosten 
hoeven namelijk te worden uitbetaald. Vooral de hoge inzet van eigen arbeid en eigen 
vermogen vormen daarmee vaak het sterke punt van 'kleine' bedrijven. 
Wanneer een aantal 'kleine' bedrijven besluit om te gaan samenwerken om daarmee 
bedrijfsvergroting te kunnen verwezenlijken, dan blijft deze eigenschap meestal bestaan. 
Bij de samenwerking zal elk bedrijf weer zijn eigen vermogen en zijn eigen arbeid 
inzetten, zodat het gezamenlijke 'eigen' vermogen weer een groot aandeel van het 
totale vermogen vormt. 
Volgens Porter (1980) is het voor elk bedrijf van belang dat het niet zomaar bezig is, 
maar daarin ook een strategie volgt. Deze strategie kan variëren van lage kostprijs, tot 
unieke toegevoegde waarde bij een verder gangbaar product (bijv. tomaat in klein-
verpakking met daaraan kruiden toegevoegd), innovatief product (bijv. wi t te komkom-
mer) en service gerichte afzet (afzet is gericht op één bepaalde afnemer). 
In het onderzoek zijn een aantal kleine, samenwerkende bedrijven benaderd voor een 
interview waarin hen gevraagd zou worden naar hun ervaringen op het terrein van 
samenwerking. Enkele bedrijven haakten al bij de benadering af (par. 3.4.3.4). De 
interviews die uiteindelijk zijn gehouden, waren daarom bij samenwerkende 
ondernemers die een duidelijk beeld hadden van de situatie binnen de samenwerking en 
van de voor- en nadelen van hun samenwerking. Het is daarom goed mogelijk dat 
wanneer wel alle bedrijven waren geïnterviewd, dat dan andere antwoorden en 
resultaten uit dit onderzoek naar voren zouden komen. 
6.2 EFFECTEN VAN SCHAALGROOTTE 
6.2.1 Bedrijfseconomische analyse 
Het aantal bedrijven dat in dit onderzoek kon worden meegenomen, was helaas erg 
beperkt. Daarom is ook gekeken in hoeverre de bedrijfsresultaten van de bedrijven 
overeenkomen met resultaten uit andere bedrijfsvergelijkende overzichten en de 
bedrijven dus representatief zijn. 
LTB voert jaarlijks een bedrijfsvergelijkend onderzoek uit bij verschillende gewassen, 
waaronder ook de gewassen roos en chrysant. Voor 1 998 leidde dit tot een gemiddeld 
bedrijfsresultaat over de 97 onderzochte bedrijven van 3,73 gld/m2 (Schouten, 2000). 
Deze 97 bedrijven vormen samen 18% van het Nederlandse rozenareaal. 
De 37 rozenbedrijven die aan dit onderzoek hebben bijgedragen, hadden een gemiddeld 
netto-bedrijfsresultaat van - 3 , 6 0 gulden/m2. Daarmee zitten ze op een wat lager niveau 
dan de bedrijven in het bedrijfsvergelijkend onderzoek van de LTB. 
Voor chrysant was het gemiddelde netto-bedrijfsresultaat over 25 bedrijven binnen het 
bedrijfsvergelijkend onderzoek van de LTB (samen ca. 4 % van het Nederlandse 
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chrysantenareaal) 2,88 gld/m2 , tegenover -5,15 gld/m2 bij de groep bedrijven in dit 
onderzoek. Ook de chrysantenbedrijven binnen dit onderzoek zitten daarmee op een wat 
lager niveau. 
Een verklaring hiervoor kan zijn dat voor onderliggend onderzoek alleen de gegevens zijn 
aangeleverd door LTB, die op het moment van onderzoek beschikbaar waren. Bij het 
bedrijfsvergelijkend onderzoek van LTB, moeten de deelnemende bedrijven toestemming 
geven voor deelname; het zijn vaak de betere bedrijven die aan deze bedrijfsvergelijking 
meedoen. 
In dit onderzoek is gekeken in hoeverre de schaalgrootte6 invloed heeft op het bedrijfs-
resultaat. Vanuit de verschillen in rentabiliteit in hoofdstuk 4 kan geconcludeerd worden 
dat de rentabiliteit van het kleinere bedrijf gelijk is aan de rentabiliteit van het grotere 
bedrijf; de grootte van een bedrijf heeft hier geen duidelijke invloed op. Een groter 
bedrijf op zich blijkt in de praktijk dus zeker geen garantie te zijn voor een beter 
resultaat. In theorie biedt een groter bedrijf juist wel schaalvoordelen, omdat de vaste 
en algemene kosten over meer vierkante meters gespreid zijn, waardoor de kostprijs 
voor het product zakt. Omdat dit in de praktijk niet het geval blijkt, ontstaat de vraag 
welke factoren dan wel van invloed zijn op het bedrijfsresultaat. 
In het onderzoek bleek vooral de opbrengst bij de onderzochte bedrijven sterk bepalend 
te zijn geweest voor het netto-bedrijfsresultaat per m2. Dit was ook het geval in eerdere 
onderzoeken, zowel bij PBG, LEI als LTB (LTB, 1997); bij hetzelfde gewas en dezelfde 
teeltwijze komen opbrengstverschillen voor tot zelfs 5 0 % . In hoofdzaak ligt dat bij de 
fysieke productie, voor een ander belangrijk deel ook in de verkregen opbrengstprijzen. 
In de workshop werd deze verklaring voor verschillen in het netto-bedrijfsresultaat nog 
eens bevestigd door de deelnemers. 
Naast opbrengstverschillen komen in diverse onderzoeken ook verschillen in de kosten-
sfeer voor. Een uitzondering hierop zijn chrysantenbedrijven. Daar komt de LTB 
nauwelijks verschillen in kosten per m2 tegen (LTB, 1997). 
Ook de LTB heeft al eens gekeken naar de effecten van schaalgrootte (LTB, 1997). 
In de onderzochte periode (1993-1995) was de winst per m2 bij grotere bedrijven veelal 
kleiner dan bij kleinere bedrijven. Een mogelijke oorzaak hiervoor kan zijn dat de vaste 
kosten per m2 vaak juist hoger zijn bij grotere bedrijven, onder andere doordat bij 
investeringen wordt gekozen voor een qua functionaliteit uitgebreidere uitvoering van 
apparatuur of gebouwen in vergelijking met de kleinere bedrijven. Soms zullen grotere 
bedrijven ook te maken hebben met een sprong in de investeringshoogte, omdat 
duurzame productiemiddelen bij de betreffende bedrijfsgrootte ineens van onvoldoende 
grootte zijn. 
Uit het onderzoek van de LTB bleek verder dat de winst per m2 vanaf een bepaalde 
schaalgrootte (vanaf ca. 2,5 ha) afneemt, omdat dan de omzet per m2 lager wordt . In 
de praktijk gebeurt het namelijk nogal eens dat bij een ondernemer met een groter 
bedrijf de hoeveelheid aandacht per m2 afneemt, doordat hij te maken krijgt met allerlei 
'n ieuwe' taken en een grotere complexiteit van het bedrijf. Bijvoorbeeld het omgaan met 
en het aansturen van meer medewerkers. Voor de ondernemer blijft over het algemeen 
minder tijd over voor het gewas, zodat soms ook ziekten en plagen over het hoofd 
worden gezien of (klimaat)verschillen binnen de kas onopgemerkt blijven. Dit heeft dan 
uiteindelijk opbrengstverlies tot gevolg (LTB, 1997; Gastel, 1997, Jonkman, 1998). Het 
6
 Het begrip 'schaalgrootte' kan overigens moeilijk op zichzelf bekeken worden bij het uitvoeren van een 
bedrijfseconomische analyse. Schaalgrootte hangt n.l. nauw samen met de moderniteit van een bedrijf; in 
de praktijk blijken grote bedrijven dikwijls nieuwere glasopstanden te hebben staan dan kleine bedrijven, die 
vaak nog in oude glastuinbouwgebieden zijn gevestigd. Ook de moderniteit van een bedrijf bepaalt de 
opbrengsten en kosten van het betreffende bedrijf. 
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is daarom belangrijk dat taken tussen de ondernemer en het personeel verdeeld worden, 
waarbij de managementtaken voor rekening van de ondernemer komen. 
Ondernemerscapaciteiten zijn (naast de teelt) de meest bepalende factor geworden voor 
de optimale bedrijfsgrootte en het bedrijfsresultaat. Deze bepalen uiteindelijk of een 
ondernemer als 'grote' tuinder succesvol zal zijn en de verwachte schaalvoordelen weet 
te behalen (Honkoop, 1999; Bergen, 1997; Gastel, 1997). 
Wanneer iemand de benodigde managementcapaciteiten niet zelf in huis heeft, kan ook 
gedacht worden aan een taakverdeling tussen meerdere ondernemers c.q. bedrijfs-
leiders. Dit is dan te zien als een vorm van samenwerking. 
Schaaleffecten kunnen samenhangen met de 'bedri jfsomvang' of met de 'opbrengsten'. 
Besseling (1991) noemt ook enkele andere oorzaken voor schaaleffecten in de 
glastuinbouw. Bepaalde technische ontwikkelingen zijn bijvoorbeeld pas toepasbaar bij 
een bepaalde minimum bedrijfsgrootte. Daardoor profiteren alleen de grotere bedrijven 
van nieuwe technieken en de daaruit resulterende bedrijfseconomische voordelen. 
Ook bestaan er subsidiemogelijkheden voor groepen duurzame productiemiddelen, 
waarbij bepaalde bedrijfsgrootten bewust of onbewust worden bevoordeeld. 
Besseling (1 991 ) heeft voor de periode 1 975-1 990 mogelijke schaaleffecten op 
glasgroentenbedrijven onderzocht. Behalve dat schaaleffecten tot uitdrukking komen in 
het netto-bedrijfsresultaat, vond hij ook een duidelijk schaalvoordeel terug bij de 
loonkosten van de bedrijven. Een mogelijke oorzaak voor een dit schaalvoordeel kan zijn 
dat grotere bedrijven meer gebruik maken van losse arbeidskrachten met een relatief 
lager salaris. Voor Besselings onderzoek was dit echter geen juiste verklaring. Het 
voordeel was ontstaan doordat op de grotere bedrijven meer arbeidsbesparende 
investeringen voorkwamen, doordat vaste arbeidshandelingen werden verdeeld over een 
groter aantal eenheden en door een betere afstemming tussen arbeid en machines. 
In hetzelfde onderzoek namen bij een toenemende schaalgrootte de totale kosten 
per SBE (grootte-eenheid) af. De afname van de totale kosten per SBE wordt bij verdere 
toename echter wel steeds kleiner. Omdat bij verdere schaalvergroting wel alsmaar 
meer winst kan worden behaald, is het voor bedrijven toch aantrekkelijk om te groeien 
(Besseling, 1991). 
Hiervoor is steeds gesproken over het effect van de schaalgrootte op het bedrijfs-
resultaat. Vanuit dat punt wordt ook vrij snel gekeken naar de optimale bedrijfsgrootte. 
De grootte van een bedrijf wordt echter niet alleen bepaald door het financiële plaatje en 
de daarvan afgeleide optimale schaalgrootte. 
In de workshop kwam bijvoorbeeld naar voren dat de mate waarin een bedrijf gaat 
uitbreiden mede wordt bepaald door het aanwezige c.q. te lenen kapitaal (de 
mogelijkheid tot investeren), door controlemogelijkheden op het bedrijf (bijv. 
padregistratie), en door privé-onttrekkingen door de ondernemer(s) (dit speelt mee voor 
de hoogte van de besparingen van het bedrijf en daarmee voor de opbouw van 
investeringsreserves). 
Besseling (1991) vond twee soorten factoren of redenen waardoor bedrijven het 
schaalgrootte-effect niet geheel (kunnen) benutten. De ene categorie is gerelateerd aan 
het bedrijf of de ondernemer (interne beperkingen), de andere aan de omgeving van het 
bedrijf (externe beperkingen): 
Beperkingen gerelateerd aan het bedrijf of de ondernemer: 
De ondernemer neemt genoegen met een bepaald inkomen. Hij streeft niet naar 
winstmaximalisatie, waardoor schaaleffecten onvolledig worden benut. 
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Bedrijfsvergroting vraagt over het algemeen meer vreemd vermogen, waardoor er 
meer betaalde rentekosten zijn. Hierdoor worden er hogere eisen gesteld aan de 
rentabiliteit 
Het managementniveau van de ondernemer is te laag; om het benodigde hogere 
rentabiliteitsniveau van grote bedrijven te kunnen realiseren, is een daarbij 
aansluitend managementniveau van de ondernemer noodzakelijk. 
In eerstgenoemde beperking leidt de doelstelling van de ondernemer tot onvoldoende 
benutting van schaaleffecten. De doelstelling van de ondernemer kan ook juist leiden tot 
een stimulans voor bedrijfsvergroting. Dit is het geval wanneer ondernemers met 
managementkwaliteiten de ambitie hebben om door bedrijfsvergroting te zorgen dat hun 
ondernemerskwaliteiten beter benut worden. 
Beperkingen gerelateerd aan de omgeving van het bedrijf: 
Wanneer de rentabiliteit binnen de sector structureel voor alle bedrijfsgrootteklassen 
laag is, zal schaalvergroting sterk verminderen. Er zal namelijk alleen geïnvesteerd 
worden als economische perspectieven aanwezig zijn om met de investeringen een 
zeker rendement te behalen. 
Bij bedrijfsvergroting zal meer betaalde arbeid nodig zijn. In bepaalde regio's is het 
mogelijk dat er onvoldoende arbeid beschikbaar is, zodat de bedrijfsuitbreiding wordt 
beperkt. 
Om te kunnen uitbreiden is ruimte nodig. In veel glastuinbouwgebieden is deze 
ruimte fysiek beperkt, of wordt deze beperkt door druk vanuit andere ruimtelijke 
functies zoals bijv. industrie, wonen, of recreatie. 
In de inleiding van dit rapport is te lezen dat de huidige schaalvergroting in de 
glastuinbouw de komende jaren gewoon zal blijven doorgaan. Op grote moderne 
bedrijven kunnen immers economische schaalvoordelen worden behaald, waardoor de 
kostprijs wordt gedrukt. NIBConsult (1996) ziet op de posten arbeid, energie en 
investeringslasten kostenvoordelen ontstaan. Uit onderliggend onderzoek blijken deze 
voordelen nog niet geheel. Binnen de groep kleine bedrijven, bij zowel roos als chrysant, 
bestaat er nauwelijks een verschil tussen de kleinste en de grotere bedrijven binnen 
deze groep op de genoemde kostenposten. Bij de grote rozenbedrijven is slechts een 
voordeel in de afschrijvings- en rentekosten geconstateerd, bij de grote 
chrysantenbedrijven alleen bij de arbeidskosten. 
Wanneer we kijken naar verschillen tussen de groep kleine en de groep grote bedrijven, 
zien we bij roos geen duidelijke voordelen. Bij chrysant ligt dit anders; de kosten voor 
duurzame productiemiddelen en voor arbeid laten een duidelijk voordeel zien, bij energie 
is er mogelijk een klein voordeel. 
6.2.2 Arbeid 
In het onderzoek bleek het moeilijk om arbeidsgegevens boven tafel te krijgen. Niet alle 
bedrijven houden namelijk deze gegevens bij, en slechts een deel van de bedrijven was 
bereid om deze gegevens te verstrekken. 
Benninga en Duys (1996) hebben in hun onderzoek gezocht naar oorzaken van 
verschillen in arbeidskosten bij rozenbedrijven. Zij kwamen tot de conclusie dat op grote 
bedrijven per kleinbloemige roos net zoveel arbeid nodig is als op 'kleine' bedrijven. Bij 
grootbloemige rozen bleek de hoeveelheid arbeid meer dan evenredig toe te nemen als 
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de totale productie toeneemt. Toch weegt de extra opbrengst van de hogere productie 
ruimschoots op tegen de extra arbeidskosten per roos. Wanneer de onderzoekers de 
bedrijven onderling vergelijken, blijken verschillende bedrijven nog flink op arbeid te 
kunnen besparen door qua werkmethoden efficiënter te gaan werken. Een externe 
deskundige zou uitkomst kunnen bieden door hem het proces kritisch te laten bekijken. 
Benninga en Duys concludeerden in hun onderzoek ook dat bij kleinbloemige rozen 
nog weinig arbeidsbesparende technieken worden toegepast of dat de beschikbare 
technieken (bijv. bosmachine) onvoldoende worden benut. Bij grootbloemige rozen geldt 
dat tot een productie van 4,5 miljoen stuks een schaalvoordeel qua arbeidsinzet kan 
worden behaald. Bij een hogere productie blijkt de hoeveelheid arbeid per miljoen stuks 
rozen juist weer toe te nemen. 
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7. CONCLUSIES EN AANBEVELINGEN 
7.1 CONCLUSIES 
7.1.1 Toekomstperspectief 'kleine' bedrijven 
• Er is geen eenduidige definitie van het relatief 'kleine' bedrijf. Er worden verschil-
lende omschrijvingen en criteria gehanteerd. 
• Er is/was tot voor kort onvoldoende aandacht voor 'kleine' en gemengde bedrijven in 
de belangenbehartiging en voorlichting. 
• Belangenorganisaties zien voor 'kleine' bedrijven wel degelijk toekomst, mits deze 
bedrijven zich bewust gaan richten op bijvoorbeeld het ontwikkelen van nieuwe 
teelten of producten, op exclusieve producten (nichemarkten), biologisch geteelde 
producten of arbeidsintensieve gewassen. 
• Samenwerking tussen bedrijven biedt veel voordeel: 
- Berekeningen tonen een theoretische voordeel bij o.a. afzetkosten (mogelijke 
besparing enkele dubbeltjes per m2), inkoopprijzen (mogelijke besparing enkele 
dubbeltjes per m2), kosten van duurzame productiemiddelen (mogelijke voordeel 
is afhankelijk van met welke dpm's (bijv. alleen machines of op één nieuw 
bedrijf) wordt samengewerkt en kan zelfs oplopen tot enkele guldens voordeel). 
Wanneer drie bedrijven met een gezamenlijke oppervlakte van 3 ha gaan 
samenwerken, kan het totale voordeel 3 à 4 gulden/m2 bedragen. 
- Uit interviews blijkt dat in de praktijk vooral sociale aspecten, zoals 
bedrijfsopvolging op termijn, ziekte, vrije t i jd, vervangbaarheid, taakverdeling en 
meer rust doorslaggevend zijn. 
• De aanloop naar samenwerking vraagt veel aandacht, vooral om onderling 
vertrouwen te creëren en om goede, duidelijke afspraken te maken. 
7.1.2 Kwantitatieve analyse 
Door de beperkte hoeveelheid beschikbare gegevens in dit onderzoek dient er enigszins 
voorzichtig te worden omgegaan met het maken van conclusies. De deelnemers van de 
workshop gaven - op basis van hun ervaringen in de praktijk - echter nadrukkelijk aan 
dat onderstaande conclusies zeer herkenbaar zijn. 
7.7.2. 7 Roos 
Kleine bedrijven 
• Tweederde van de onderzochte 'kleine' rozenbedrijven tot 1 ha had in 1998 een 
negatieve rentabiliteit. Het gemiddelde van de groep was - 5 , 8 5 gulden/m2. 
• De rentabiliteit van een rozenbedrijf wordt vooral bepaald door de behaalde 
opbrengst per m2 . Deze opbrengst is weer afhankelijk van de leeftijd van het gewas 
(en daarmee de productiviteit van het gewas) en is hoger in het geval van jaarrond-
teelt van rozen (zogenaamde niet-koude teelt), maar de opbrengst is ook afhankelijk 
van de productkwaliteit, van het type rozen en van de geteelde cultivar. 
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• 'Kleine' bedrijven met een oppervlakte groter dan 8.000 m2 telen intensiever dan 
bedrijven kleiner dan 8.000 m2 (hoger energieverbruik, kapitaal- en arbeids-
intensiever, hogere overige kosten). 
Grote bedrijven 
• 58% van de onderzochte rozenbedrijven groter dan 2 ha heeft over 1998 een 
negatief bedrijfsresultaat gehaald. Het gemiddelde van de groep was 0,80 gld/m2 . 
• Een positief bedrijfsresultaat hangt vooral samen met een goede productkwaliteit en 
cultivarkeuze (grootbloemige rozen: ca. 75-100 ct/tak / kleinbloemige rozen: ca. 40 
ct/tak) en een volproductief gewas. Op deze bedrijven wordt vrij intensief geteeld, 
en er is zowel assimilatiebelichting als een WK-installatie aanwezig. 
• Op 'grote' rozenbedrijven wordt voor wat betreft de rente- en afschrijvingskosten 
duidelijk een schaalvoordeel gehaald; op bedrijven van ca. 3,5 ha is meer 
geïnvesteerd dan op kleinere bedrijven (ca. 2 tot 2,5 ha), terwij l de jaarlijkse rente-
en afschrijvingskosten per m2 ongeveer gelijk zijn. 
• Bij de groep 'grote' rozenbedrijven worden op de bedrijven rond 3,5 ha relatief vaker 
werkzaamheden uitbesteed aan loonbedrijven en uitzendbureaus. Op de kleinere 
bedrijven binnen deze groep wordt werkzaamheden vaker door 'eigen' personeel 
uitgevoerd. 
Assimilatiebelichtinq 
• Op alle onderzochte rozenbedrijven groter dan 2 ha was assimilatiebelichting 
aanwezig. 
• 'Kleine' bedrijven mét assimilatiebelichting behalen een hoger bedrijfsresultaat en 
hebben hogere opbrengsten per m2 dan 'kleine' onbelichte bedrijven. 
• Bedrijven met een hoger energieverbruik hebben hogere opbrengsten per m2. De 
hierdoor ontstane verbetering van het nettobedrijfsresultaat maken de extra 
energiekosten ten gevolge van dit hogere gasverbruik echter niet goed. 
Afzetkosten 
• De afzetkosten per gulden omzet zijn bij grotere bedrijven iets lager dan bij kleinere 
bedrijven. 
7. 7.2.2 Chrysant 
Kleine bedrijven 
• 7 8 % van de 'kleine' bedrijven heeft over 1998 een negatief netto-bedrijfsresultaat 
(gemiddelde van de groep was - 1 0 , 5 5 gulden/m2). De hoogte van het netto-
bedrijfsresultaat per m2 hangt sterk samen met de geldelijke opbrengst per m2 en 
met de productkwaliteit of geteelde cultivar. 
• Binnen de groep 'kleine' chrysantenbedrijven haalden de bedrijven vanaf ca. 8.000 
m2 over 1998 een positief resultaat, kleinere bedrijven hadden daarentegen een 
negatieve rentabiliteit over dit boekjaar. Op de bedrijven vanaf ca. 8.000 m2 wordt 
bovendien intensiever geteeld dan op de kleinere bedrijven; er is een hoger 
energieverbruik, en ze zijn kapitaal- en arbeidsintensiever. 
Grote bedrijven 
• Voor de opbrengsten, de totale kosten en het netto-bedrijfsresultaat per m2 bestaat 
enorm veel spreiding binnen de groep 'grote' chrysantenbedrijven. Er is geen 
duidelijke relatie met de oppervlakte van het bedrijf. 
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• 7 0 % van de onderzochte chrysantenbedrijven groter dan 2 ha behaalden over 1998 
een negatief bedrijfsresultaat (gemiddelde van de groep was - 2 , 3 5 gulden/m2). 
• Bedrijven met een duidelijk positief bedrijfsresultaat hebben een hoge fysieke 
opbrengst en meestal een hoge prijs per tak (door een goede productkwaliteit en/of 
'goede' (veel gevraagde of goed gewaardeerde) cultivar). De teelt is bovendien 
belicht. 
• Naarmate chrysantenbedrijven groter zijn, zijn er extra investeringen gedaan, zoals 
bijvoorbeeld assimilatiebelichting en een WK-installatie. De kosten voor afschrijving 
en rente zijn hierdoor enkele guldens hoger. 
• Naarmate chrysantenbedrijven groter zijn, hebben ze lagere arbeidskosten per m2. Ze 
kiezen er bovendien in vergelijking met de onderzochte bedrijven rond 2-2,5 ha vaker 
voor om de werkzaamheden te laten uitvoeren door het eigen personeel in plaats 
van door derden. 
Afzetkosten 
• Naarmate chrysantenbedrijven groter zijn, zijn de afzetkosten per gulden omzet 
behoorlijk lager. 
7. 7.2.3 Algemeen 
• De opbrengsten zijn voor zowel 'grote' als 'kleine' bedrijven bepalend voor de 
rentabiliteit; bij een hogere opbrengst wordt over het algemeen een beter 
bedrijfsresultaat behaald. 
• Er is grote variatie in de opbrengst tussen de bedrijven. Dit kan worden verklaard 
door de productkwaliteit, de leeftijd van het gewas (in geval van roos) of door de 
teeltwijze (bijvoorbeeld wel of geen belichting, intensieve teelt). 
• De bedrijfseconomische kosten per m2 zijn voor zowel grote als 'kleine' bedrijven 
redelijk constant. 
• De afzetkosten per gulden omzet zijn bij grotere bedrijven lager dan bij kleinere 
bedrijven. Voor chrysant is dit voordeel groter dan voor roos (vergelijking van een 
bedrijf van 1 en van 3 ha geeft ca. 5, resp. ca 1 et. voordeel per gulden omzet). 
7.2 AANBEVELINGEN 
• Vanwege de specifieke problemen op 'kleine' bedrijven is belangenbehartiging voor 
de groep 'kleine' bedrijven zeer belangrijk. 
• 'Kleine' bedrijven zullen zich meer op samenwerken moeten richten. Op bepaalde 
terreinen werken namelijk ook grote bedrijven samen (bijv. om een compleet pakket 
producten te kunnen leveren aan hun directe afnemer(s)). 'Kleine' bedrijven moeten 
hierin kunnen blijven concurreren met de grote bedrijven. 
• Bedrijven moeten zich steeds bewust afvragen welke richting ze opwil len. Hiervoor 
is een ondersteunende of begeleidende rol weggelegd voor voorlichting en 
advisering. 
• Voor continuïteitsperspectief van zowel grote als kleine bedrijven is aandacht nodig 
voor 'ondernemerschap'; ondernemers moeten gestimuleerd worden om zich te 
verdiepen in hun 'ondernemerschap' en daaraan gerelateerde aspecten, en ook om 
zich zonodig verder te scholen of te trainen in benodigde ondernemersvaardigheden. 
• Bevorderen van efficiëntere belichting (belichting geven op juist die momenten 
waarop belichting meer effect weet te geven) en van jaarrondteelt. 
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• Uit dit onderzoek is onvoldoende duidelijk geworden welke relatie bestaat tussen de 
arbeidsorganisatie op bedrijven en de behaalde bedrijfsresultaten. Verder onderzoek 
hiernaar is gewenst, zodat bedrijven zich hierop kunnen inrichten. 
• Onderzoek (analyse) van prestaties van zeer grote bedrijven (5-10 ha). 
• Onderzoek naar de relatie(s) tussen ondernemerschap en schaalgrootte. 
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Bijlage 1. Verzamelde (bedrijfseconomische) gegevens 
Gegevens van bedrijven met: 
• glasoppervlakte > 2 ha 






Gegevens (boekjaar 1998): 
• glasoppervlakte (m2) 
• bouwjaar kassen 
• opbrengsten: 
> opbrengst in stuks/kg 
> omzet in guldens 
• kosten: 
> arbeid 
- aantal ondernemers 
- arbeidskosten medewerkers 
- werk door derden 
> duurzame productiemiddelen (rente + afschrijvingen) 
deze gegevens zijn bepaald aan de hand van de door de LTB aangeleverde 
lijsten met daarop per bedrijf de aangeschafte duurzame productiemiddelen (en 
aanschaf waarden), welke door het PBG zijn gecorrigeerd met de huidige 
vervangingswaarden volgens KW/N 
> energie 
- kosten voor gas 
- kosten voor elektra 
> totaal overige toegerekende kosten 
- specifieke kosten 
- afleveringskosten 
• hoeveelheid arbeid 
zoveel moge/ijk uitgesplitst naar ondernemer(s), bedrijfsleider(s), ov. vast personeel, 
los personeel, uitzend/loonbedrijf), zodat een (globaal) beeld van de 
arbeidsorganisatie kan worden gevormd 
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BIJLAGE 1b 











































Bron: CBS-Landbouwdatabank 1980-1998 
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Figuur A 1. Het effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, de totale kosten en het netto-
bedrijfsresultaat bij relatief kleine rozenbedrijven (n = 25). 
Tabel A 1. Effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, kosten en het nettobedrijfsresultaat 
bij relatief kleine rozenbedrijven (n = 25). Weergegeven zijn het gemiddelde, de laagste en de 
hoogste waarde van deze groep. 
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Figuur A2. Effect van de bedrijfsgrootte op de verdeling van de arbeidskosten, rente- en 
afschrijvingskosten van duurzame productiemiddelen, energiekosten en de overige kosten bij 
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Figuur A3. Het effect van de bedrijfsgrootte op (de verdeling van) de arbeidskosten bij relatief 
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Figuur A4. Het effect van de bedrijfsgrootte op de kosten van gas en elektra bij relatief kleine 



















•J1 +f " • 












f' • i • 
1? " 
• * 
2000 4000 6000 8000 
bedrijfsomvang (m2) 
10000 12000 
• specifieke kosten aflevering sko sten algemene kosten x totaal overige kosten 
Figuur A5. Het effect van de bedrijfsgrootte op de overige kosten bij relatief kleine 
rozenbedrijven (n = 25). 
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Netto-Bedrijfsresultaat • Tot ale kost en Tot ale opbrengst en 
Figuur BI. Het effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, de totale kosten en het netto-
bedrijfsresultaat bij relatief kleine chrysantenbedrijven (n = 9). 
Tabel BI. Effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, kosten en het nettobedrijfsresultaat 
bij relatief kleine chrysantenbedrijven (n = 9). Weergegeven zijn het gemiddelde, de laagste en de 
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Figuur B2. Effect van de bedrijfsgrootte op de verdeling van de arbeidskosten, rente- en 
afschrijvingskosten van duurzame productiemiddelen, energiekosten en de overige kosten bij 
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Figuur B3. Het effect van de bedrijfsgrootte op (de verdeling van) de arbeidskosten bij relatief 
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Figuur B5. Het effect van de bedrijfsgrootte op de overige kosten bij relatief kleine 
chrysantenbedrijven (n=9). 
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F/guur Cl. Effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, de totale kosten en het netto-
bedrijfsresultaat bij "grote" rozenbedrijven (n=12 bedrijven) 
Tabel Cf. Effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, kosten en het nettobedrijfsresultaat 
bij relatief grote rozenbedrijven (n = 12). Weergegeven zijn het gemiddelde, de laagste en de 
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Figuur C2. Effect van de bedrijfsgrootte op de verdeling van de arbeidskosten, rente- en 
afschrijvingskosten van duurzame productiemiddelen, energiekosten en de overige kosten bij 
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Figuur C3. Het effect van de bedrijfsgrootte op (de verdeling van) de arbeidskosten bij relatief 
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Figuur C4. Het effect van de bedrijfsgrootte op de kosten van gas en elektra bij relatief grote 
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Figuur C5. Het effect van de bedrijfsgrootte op de overige kosten bij relatief grote rozenbedrijven 
(n = 12). 
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Tabel C2. Effect van de bedrijfsgrootte en aanwezigheid van assimilatiebelichting op het netto 
bedrijfsresultaat bij relatief kleine en relatief grote rozenbedrijven (n = 37). Weergegeven zijn het 
gemiddelde, de laagste en de hoogste waarde van beide groepen. 
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Figuur C6. Het effect van de bedrijfsgrootte en assimilatieverlichting op het bedrijfsresultaat van 
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Figuur C7. Het effect van de bedrijfsgrootte en assimilatieverlichting op de opbrengsten van 
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Figuur C8. Het effect van een hoger energieverbruik op de opbrengsten en het netto-
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Figuur C9. Het effect van de bedrijfsgrootte op de afzetkosten per gulden omzet van relatief 
kleine en grote bedrijven in de rozenteelt (n = 37). 
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Figuur Dl. Het effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, de totale kosten en het netto-
bedrijfsresultaat bij relatief grote chrysantenbedrijven (n=17). 
Tabel Dl. Effect van de bedrijfsgrootte op de opbrengsten, kosten en het nettobedrijfsresultaat 
bij relatief grote chrysantenbedrijven (n=17). Weergegeven zijn het gemiddelde, de laagste en de 
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F/guur D2. Effect van de bed rijfsgrootte op de verdeling van de arbeidskosten, rente- en 
afschrijvingskosten van duurzame productiemiddelen, energiekosten en de overige kosten bij 
relatief "grote" chrysantenbedrijven (n= 17). 
30 
~ 25 CM 
E 
























I - T r ~ 
X 
1 1 1 
15000 20000 25000 30000 35000 40000 45000 50000 55000 60000 
bedrijfsomvang (m2) 
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Figuur D3. Het effect van de bedrijfsgrootte op (de verdeling van) de arbeidskosten bij relatief 
















• • • 
• • 










1 1 ! 
• • 
• 
1 1 1 
15000 20000 25000 30000 35000 40000 45000 50000 55000 60000 
bedrijfsomvang (m2) 
kosten elect ra • kosten gas totale energiekosten 
Figuur D4. Het effect van de bedrijfsgrootte op de kosten van gas en elektra bij relatief 
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bedrijfsomvang (m2) 
afleveringskosten x totaal overige kosten • specifieke kosten algemene kosten 
Figuur D5. Het effect van de bedrijfsgrootte op de overige kosten bij relatief grote 
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Figuur D6. Het effect van de bedrijfsgrootte op de afzetkosten per gulden omzet voor relatief 
kleine en grote bedrijven in de chrysantenteelt (n = 26). 
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